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Puolan toimijakentilld artistien manageripalvelut on kohdennettu jo menestyneille artisteille,
minkd vuoksi aloittelevien artistien on haastavaa saada tukea asioiden hoitamiseen seki
uransa kehittdimiseen. Tédhdn tarpeeseen tullaan vastaamaan perustamalla manageripalveluita
tuottava yritys vuoden 2023 aikana opinnéytetydssi tehdyn tutkimuksen tuloksien pohjalta.

Tutkimuksen pohjalta oli tarkoitus luoda manageripalveluita tuottavalle yritykselle
litkketoimintasuunnitelma sekd tuotteistaa sen tarjoamat palvelut artistien tarpeisiin
vastaaviksi palvelupaketeiksi. Tutkimus oli ajankohtainen ja tdrked kulttuurialalle, koska
artistit tarvitsevat entistd enemmén tukea uransa kehittdmisessd eldvin musiikin kysynnéin
sekd tarjonnan kasvun vuoksi pandemian jélkeen.

Kehittimistyon menetelmind kéytettiin Business Model Canvasta, dokumenttianalyysii,
kyselyd sekd haastatteluita. Tuloksien pohjalta perustettavalle yritykselle luotiin
litketoimintasuunnitelma, jonka tdrkeimmiksi teemoiksi nousivat tarinallistamisen merkitys
briandin rakentamisessa, mitattavien sekd kunnianhimoisten tavoitteiden asettaminen,
toiminnan kokonaisvaltainen kehittdminen, alan haasteiden tunnistaminen ja niiden
huomioiminen, seké taloustiedoista avoimesti puhuminen.

Artisteille toteutetun kyselyn tulokset osoittivat, ettd artistit kaipaavat managerin tukea
monenlaisissa tehtdvissi, ja ndma tarpeet vaihtelevat ajankohdan mukaan. Artistit haluavat
olla tietoisia tarjottavista palveluista sekd niiden hinnoista etukdteen, mutta myos
mahdollisuuden palveluiden kustomoinnille. Suurin osa artisteista haluaa olla mukana
visuaalisten materiaalien luomisessa sekd keikkojen suunnittelussa, mutta kaipaa niissd
managerin tukea. Tulosten pohjalta luotiin kolme palvelupakettia vastaamaan artistien
tarpeisiin.

Tulokset tarjoavat katsauksen yrityksen perustamisprosessin kiytdnteisiin sekd artistien
nidkemyksiin manageripalveluista, joita voidaan hyddyntdd myoOs Puolan toimijakentén
ulkopuolisen toiminnan kehittdmisessd. Kehitettdvélle yritykselle luotiin kattava
litkketoimintasuunnitelman kokonaisuus, sekd yrityksen tuottamia manageripalveluita
kuvaavat palvelupaketit, jotka toimivat pohjana artistien tekemille tilauksille. Palveluihin
lukeutuvat esimerkiksi verkkosivujen luominen, sosiaalisen median sisdllontuotanto seké
keikkojen jirjestdminen ja promoaminen.

Asiasanat: tuotteistus, managerit, muusikot, yrityssuunnittelu, litketoimintasuunnitelmat
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Artist management services in Poland are targeted to already successful artists. Due to this,
it is challenging for aspiring artists to get support for managing administrative things and
developing their careers. Based on the results of this study, artists’ needs for management
services will be met by establishing a company in 2023.

The purpose of this study was to create a business plan for a company which produces artist
management services. In addition, the objective was to productize management service
packages which will meet the needs of artists. This study was topical and important for the
cultural sector, because artists need even more support in developing their careers due to the
increase in the demand and supply of live music after the pandemic.

Business Model Canvas, document analysis, a survey and interviews were used as methods
in developing the business plan and service packages. The most important themes of the
created business plan were the importance of storytelling in building a brand, setting
measurable and ambitious goals, the comprehensive development of operations, identifying
challenges in the industry, and openness regarding financial information.

The results of the survey conducted for artists showed that artists need Manager's support in
versatile tasks. Artists’ needs also change over time and depends of the phase of the creative
process. Artists want to get information of the services offered and their prices in advance,
but they also want to have the possibility of customized services. Most of the artists want to
be involved for example in the creation of marketing materials and organizing gigs, but they
need Manager's support in getting things done. Based on the results, three service packages
were created to meet the needs of artists.

The results of this study combined the practices of the company establishment process and
gathered artists' views on management services. These results can also be utilized in
developing artist management services outside of the Polish cultural sector. A comprehensive
business plan and product packages were created during this process. Created packages
describe the services provided, for example creating websites, creating social media content,
and organizing and promoting gigs.

Keywords: productisation, managers (entertainment and sports), musicians, company
planning, business plans
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1 JOHDANTO

Viime vuosien aikana artistin uraan liittyvien hallinnoitavien asioiden miirad on moninkertais-
tunut esimerkiksi globalisaation, tulonlidhteiden jakautumisen seké sosiaalisen median kehityk-
sen vuoksi. Managerin palkkaamista l1dhdetéén harkitsemaan usein turhan mySdhéén vasta siind
vaiheessa, kun artistin aika ei riitd kaiken hoitamiseen ja on tehty huonoja sopimuksia itsendi-
sesti. Jos artisti palkkaisi managerin jo uran alussa hoitamaan esimerkiksi keikkailuun, promoo-
tioon, oheismyyntiin sekd sopimuksiin liittyvit asiat, voisi hin keskittyd musiikin luomiseen

sekd keikoille valmistautumiseen. (Jokelainen 2022; Talvisto 2022, 57, 62.)

Managerialan koulutusta on lisétty, ja tdstd johtuen itsendisten managereiden mééra on kasva-
nut Suomessa. Suurin osa managereista toimii kuitenkin vield levy-yhtididen alaisuudessa, ja
yhdelld managerilla on tavallisesti useita edustettavia artisteja. Jotta artistien tarpeisiin voitai-
siin vastata, tulisi alalla tyoskentelevien itsendisten managereiden méardd kasvattaa. (Kallio
2020.) Sama ilmi6 on havaittavissa my0s Puolassa, minka lisdksi artistit eivat vélttimatta tie-

dosta manageripalveluiden mahdollistamia hy6tyjd uransa kehittdmiseksi (Majchrzak 2011).

Olen toiminut managerina muutamalle artistille viimeisen kahden vuoden ajan vapaa-ajallani
asuinmaassani Puolassa, mutta en ole voinut laajentaa toimintaani ilman yrityksen perusta-
mista. Jotta voisin laskuttaa tuottamistani palveluista, tulee minun perustaa yritys tai toiminimi.
Témin lisdksi palveluiden hinnoittelu on ollut haastavaa ilman selkedé hinnastoa ja ymmarrysta
palveluiden tuottamiseen menevistd kuluista. Kehittimistyon tavoitteena on tuotteistaa selke-
asti hinnoitellut manageripalvelupaketit vastaamaan artistien tarpeita, sek luoda liiketoiminta-
suunnitelma yrityksen perustamisen tueksi. Tuloksien pohjalta tulen perustamaan oman yrityk-

sen vuoden 2023 aikana sekd aloittamaan sivutoimisen yritystoiminnan.

Artistimanagereiden toimijakentdn ammattikirjallisuus on vield puutteellista, koska alaa on pi-
detty pitkdén harrastuksena tai tyon kautta opittavana alana. Vaikka kdytdnnon kautta saatavat
opit ovatkin tirkedssd roolissa téllad toimijakentdlld, on opintojen sekd ammattikirjallisuuden
tarkeys tunnistettu viime vuosien aikana. Esimerkiksi Maiju Talvisto julkaisi vuonna 2022 kir-
jan “Backstagella - Artistituottajan késikirja”, jota kiytetdéin tietoperustan pohjana luvussa 3.

(Talvisto 2022, 9-10.)

Liiketoimintasuunnitelman kehittimisen tukena kéytetdéin Osterwalderin sekd Pigneurin luo-
maa Business Model Canvas -mallia. Kyseinen malli luotiin yhteistydssa lukuisten liiketoimin-

nan ammattilaisten kanssa, ja se kokoaa yhteen liiketoimintaan liittyvit yhdeksén térkeinti osa-
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aluetta. (Osterwalder & Pigneur 2010, 16—17.) Tdssd kehittimistydssd Osterwalderin sekéd
Pigneurin luomaa mallia sovelletaan manageriyrityksen perustamisvaiheeseen sopivaksi valit-

tuja osa-alueita muokaten, ja titi prosessia kuvataan luvussa 6.1.

Opinndytetyoni tulee vastaamaan kysymykseen “millaista lisdarvoa managerin tyd tuo artistin
toimintaan seka urakehitykseen?”, koska timén ymmaértiminen tukee palvelupakettien tuotteis-
tamista sekd yrityksen toiminnan suunnittelua. Tutkimus on ajankohtainen ja tirked kulttuu-
rialalle, koska pandemian jialkeen uuden musiikin kysyntd on kasvanut, mutta myds tarjonta on
korkealla. Managerin on mahdollista auttaa artisteja erottumaan joukosta, jirjestimadn keik-
koja, seké kehittdméén uraa haluttuun suuntaan (Jokelainen 2022). Varsovan aloittelevien muu-
sikkojen joukosta on noussut selked tarve manageripalveluille, jotta artistit voisivat keskittya
musiikin luomiseen hallinnollisten asioiden sijaan. Manageripalvelut mielletdén helposti jo me-
nestyneiden artistien etuoikeudeksi, vaikka managerin tuki jo uran alussa auttaisi artistin uran

kehittymisté (Jokelainen 2022).

Tyon tietoperustassa kiytetddn kotimaisia sekd ulkomaisia tutkimuksia ja aineistoja. Tutkimuk-
seni kartoittaa artistien tarpeita manageripalveluihin liittyen, ndiden hinnoitteluun seka tuotteis-
tamiseen vaikuttavia tekijoitd, sekd managerin tuomaa lisdarvoa artistin uraa kehittiessa. Tut-
kimus keskittyy Varsovan toimijakentin kehittimiseen, mutta kehittdmistyon tuloksia on mah-

dollista soveltaa myds muihin maantieteellisiin toimijakenttiin.

Tutkimukseni pohjalta luon tulevalle yritykselleni kirjallisen liiketoimintasuunnitelman, jota
kehitetddn dokumenttianalyysin sekd manageriyrityksen johtajan haastattelun avulla. Liiketoi-
mintasuunnitelman lisdksi tulen tuotteistamaan kolme selkeésti hinnoiteltua palvelupakettia,
jotka vastaavat artistien tarpeisiin. Tuotteistamisprosessia tukee muusikoille toteutettu kysely,
jonka jélkeen tuotteistettuja palvelupaketteja jatkokehitetidén varsovalaisen artistin haastattelun

pohjalta.
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2 KEHITTAMISTYON TILAAJA

Tamain kehittdmistyon tilaajana toimii tuleva yritykseni LUMIO Management, jonka tulen pe-
rustamaan vuoden 2023 aikana. Olen suunnitellut manageripalveluita tuottavan yrityksen pe-
rustamista kahden vuoden ajan, mutta taysipdiviisen opiskelun seki tyonteon ohella télle ei ole
ollut aikaa. Tulen valmistumaan Humanistisesta ammattikorkeakoulusta kevaalla 2023, mink&

jalkeen minulta vapautuu aikaa yrityksen perustamiselle seké liiketoiminnan kidynnistdmiselle.

Aloitin varsovalaisen bandin managerina toimimisen opiskeltuani kulttuurituotantoa vuoden
verran. Projektienhallintaan liittyvét tehtévit olivat minulle tuttuja padtoimisen projektipailli-
kon tyoni kautta, josta oli myos hyotyd managerin tehtdvien organisoinnissa. Ilman yritysti tai
toiminimed en ole voinut laskuttaa asiakkaitani tuottamistani palveluista, joten toteutin mana-
gerin tehtdvini harrastuspohjalta sekd kokemuksia kerdten. Ndiden kokemuksien kautta opin
paljon musiikkialasta, keikoilla vaadittavista laitteista ja soittimista, musiikin luomisprosessista

sekd tapahtumien jarjestamisesta.

Yrityksen perustamista varten minun tulee luoda liiketoimintasuunnitelma seké selvittdd Puo-
lassa yrittdjatoimintaan liittyvit lainalaisuudet, koska yritys tullaan perustamaan Varsovaan.
Tamén lisdksi minun tulee tutustua Puolan manageripalveluiden toimijakenttdén, jotta osaan
ottaa mahdolliset kilpailijat sekd vallitsevat kdytinnot huomioon oman yritykseni litketoimin-
taa suunnitellessani. Toimijakenttdd tulen kidsittelemddn enemmaén luvussa 3.3 osana tietope-

rustaa.

Laskuttamisen lisdksi manageripalveluiden hinnoittelu on ollut haastavaa ilman selkedé hin-
nastoa. Jotta voin laajentaa toimintaani, on minun osattava laskuttaa artisteilla sopiva hinta pal-
veluistani. Tdtd varten minun on hahmotettava palveluiden tuottamisen kustannukset, sopiva

hintataso Varsovan artisteille, seké tuotteistettava artistien tarpeisiin vastaavat palvelupaketit.

Yrityksen tuottamat palvelut tullaan kohdentamaan uransa alussa oleville muusikoille. Ensisi-
jainen kohderyhma tulee olemaan Varsovassa asuvat muusikot, mutta myds muualla Puolassa
asuvien muusikkojen on mahdollista ostaa yrityksen tarjoamia manageripalveluita. Palvelut
kohdennetaan ensisijaisesti muusikoille, jotka ovat keskimairin 21-40-vuotiaita sekd valmiita
maksamaan managerin palveluista urakehityksen tukemiseksi. Ensisijainen kohderyhmé koos-

tuu ulkomailta Puolaan muuttaneista artisteista, koska palvelut tullaan tuottamaan englannin
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kielelld. Puolaa puhumattomien artistien on erityisen hankalaa edistdd uraansa Puolassa tie-
donetsinndn haasteiden seki tapahtumapaikkojen edustajien vastaamattomuuden vuoksi, joten

yritys tulee vastaamaan tdhén tarpeeseen.

Yritys on voittoa tavoittelematon, ja sen tarkoituksena on auttaa aloittelevia artisteja uransa
alkuun sekd kasvattaa omaa kokemustani artistien managerina toimimisesta taloudellisten voit-
tojen tavoittelun sijaan. Yritykselle ei haeta ulkopuolista rahoitusta, koska tuotettavat palvelut
rahoitetaan artisteilta etukéteen saatavilla kuukausimaksuilla. Palveluiden tuottamiseen vaadit-
tavat laitteet sekd ohjelmat 10ytyvét minulta jo valmiiksi. Perustamiskulut tullaan kattamaan

rahana sijoitetulla padomalla.
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3 MANAGERIN TOIMINTA MUSIIKKIALALLA

Tapahtuma-, musiikki- seké artistituotannon tydtehtavit ovat vield monelle vieraita, ja niithin
liittyy tiettyjd ennakkoluuloja. Kyseisiin toimialoihin liittyvét tyotehtdvit saatetaan mieltéé har-
rastuksesi, vaikka tehtiva ty0 on tirkeé artistien hyvinvoinnin, tapahtumien jérjestdmisen seka
onnistuneiden asiakaskokemuksien mahdollistamiseksi. Toimialaan liittyy monia osa-alueita
sekd késitteitd, ja ndiden tunnistamista hankaloittaa puutteellinen ammatillinen kirjallisuus.
(Talvisto 2022, 9—-10.) Téassé kappaleessa avataan artistituotantoon liittyvid kédsitteitd, manage-

ripalveluiden sisdltod ja merkitysté, sekd artistituotannon toimijakenttaa.

3.1 Kasitteet

Talviston (2022) teoksessa Backstagella - Artistituottajan késikirja” avataan laajasti artistituo-
tantoon liittyvid kisitteitd, joista olen poiminut timén opinndytetydn aiheen kannalta tirkeim-
mit tihan kappaleeseen. Alan termisto tulee vahvasti englannin kielestd, ja osa kisitteisté kattaa
paidllekkaisid osa-alueita (Talvisto 2022, 12—13). Esimerkiksi agentin sekd managerin tehtavat
eroavat tilanteen mukaan, joten alalla toimivien henkil6iden on tirkedd ymmairt44 ndiden erot

sekd yhtildisyydet (AGMA 2021).

Artisti voi tarkoittaa musiikkialalla joko yksittédisté taiteilijaa tai yhtyettd. Artistituotanto si-
sdltdd artistin esiintymiseen liittyvit tuotannon osa-alueet, esimerkiksi kuljetukset ja majoituk-
set, sekd lavalla ja backstage-alueella tapahtuvat asiat. Artistituotantoa tekevilld henkil6illd voi
olla monenlaisia ammattinimikkeitd, kuten esimerkiksi artistituottaja, tapahtumatuottaja, ma-

nageri, taiteellinen johtaja tai promoottori (Talvisto 2022, 10, 12—13, 80).

Agentti on vastuussa keikkojen myynnistd, ja yhdella artistilla voi olla useampia agentteja, jos
hén keikkailee eri maanosissa (Talvisto 2022, 13). Agentti on usein vastuussa keikkojen tili-
tyksisté, ja hdn voi hoitaa managerille tavallisesti kuuluvia tehtdvid, jos artistilla ei ole erillistd
manageria. Manageri taas vastaa artistin uran rakentamisesta sekd suuntauksesta, jotta artistilta
vapautuu aikaa luoville tehtdville. (AGMA 2021.) Manageri rakentaa artistin uraa seké briandia
yhdessi artistin kanssa. Hénen vastuulleen kuuluu myds agentin saamien keikkatarjouksien
sekd esiintymispalkkioiden hyvéksyminen. (Talvisto 2022, 13.) Muilla luovilla toimialoilla

agentin sekd managerin toimenkuvat voivat seurata samankaltaista jaottelua kuin musiik-
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kialalla, riippuen miké toimiala on kyseessa. Toisilla toimialoilla taiteilijoilla on tukenaan ai-
noastaan agentti, kun taas esimerkiksi kuvataiteen toimialalla voi taiteilijalta 10ytyad agentti,

manageri sekd kuraattori. (AGMA 2021.)

Varsinkin ennen manageritoiminnan yleistymistd Suomessa, kdytettiin myos nimikettd tuot-
taja artistin asioita hoitavasta henkildstd. Nykyisin tuottaja viittaa enemmaénkin tekniseen, tai-
teelliseen tai taloudelliseen tuottajaan, jotka usein tyoskentelevit levy-yhtidissa tai d4nitysstu-
dioilla. My®s esimerkiksi musiikkivideon tuottamiseen voidaan palkata erillinen tuottaja, joka
vastaa musiikkivideon kisikirjoituksesta, budjetissa pysymisestd seké lopputuloksen laadusta.
Tuottaja on my0s tirkeédssa roolissa musiikin dénitysvaiheessa, koska hin voi tukea artistia tek-
nisten ratkaisujen valinnassa. Myo0s tuottajan on kyettdvi hahmottamaan kokonaisuuksia, hoi-

tamaan monenlaisia tehtdvid sekd ajamaan artistin etuja. (Duunitori 2023; Rytmimanuaali

2023.)

Muita téirkeitd artistituotannon ammattinimikkeitd ovat taiteellinen johtaja sekd promoottori.
Taiteellinen johtaja toimii festivaaleilla yleensd artistituotantotiimin esihenkilond, ja hidnen
vastuullaan on festivaalin ohjelmasisdllon luominen. Samoista tyotehtévistd vastaava henkil6
voi myos tydskennelld nimikkeelld promoottori. Promoottorin tydonkuvaan voi myds kuulua
ulkomaisten kiertueiden ja konserttien maahantuominen tydnantajasta riippuen. (Talvisto 2022,

80.)

Manageriyrityksien edustamaa artistikattausta kutsutaan rosteriksi. Tdma termi tulee englan-
nin kielestd, ja se tarkoittaa kirjaimellisesti luetteloa tai tyovuorolistaa. Urheilussa termillé tar-
koitetaan joukkueen kokoonpanoa, joka kuvastaa myds manageriyrityksen edustamien artistien
joukkoa. Rosteri toimii manageriyrityksen kdyntikorttina, koska sen avulla yhteisty6td harkit-
sevien on mahdollista 10ytdd saman musiikkityylin artistien edustajia. Rosteri toimii myos
merkkind manageriyrityksen toiminnan onnistumisesta, jos menestyneet artistit ovat valinneet

tehdé yhteistyota kyseisen yrityksen tai managerin kanssa. (Kotus 2008, Kallio 2020.)

Merchandise-tuotteet, joita voidaan my0ds kutsua merch-tuotteiksi tai fanituotteiksi, ovat tir-
ked osa artistin tulonldhteitd. Tama termi tarkoittaa englannin kielessé kirjaimellisesti tuotteita.
Englanninkielistd termid kdytetddn myds suomeksi puhuttaessa tuotteista artistin kuvalla tai lo-
golla varustettuna. Yleisid merchandise-tuotteita ovat esimerkiksi t-paidat, kangaskassit, puhe-

limen kuoret, kahvikupit seki tarrat. Merchandise-tuotteita ostamalla kuluttajien on mahdollista
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tukea artistin toimintaa, sekéd esitelli muille musiikkimakuaan. Kyseisid tuotteita myydaan

useimmiten konserttien yhteydessa seka artistien verkkosivujen kautta. (Carlings 2023.)

Yksi yleisimmistd tavoista padstd soittamaan muiden muusikoiden kanssa on osallistua jam-
sessioon. Tamdkin termi tulee englannin kielestd, ja silld tarkoitetaan improvisoitua musiikin
soittamista. Tallaiset sessiot ovat yleisid erityisesti jazz-muusikoiden keskuudessa, mutta myds
muiden musiikkilajien edustajat voivat osallistua jam-sessioihin. Jam-sessio voi tapahtua ka-
dulla, baarissa tai ammattimaisemmin danitysstudiolla. Muusikoiden on mahdollista verkostoi-
tua ja kokeilla uusia ideoita muiden muusikoiden kanssa, sekd ndhdd yleison reaktioita ennen
levyttdmistd tai konserttien jarjestdmisti. (Kotus 2022; Merriam-Webster 2023; McMahon
2023.)

Konsertin tai festivaalin jarjestimiseen kuuluu useita tirkeitd dokumentteja, ja managerin na-
kokulmasta yksi yleisistd sopimuksista on esiintymissopimus. Esiintymissopimus solmitaan
konsertin jérjestdjan sekd artistin tai hdnen edustajansa kanssa. Siind mainitaan esiintymisen

ajankohta, sovittu palkkio sekd muut esiintymiseen liittyvét ehdot. (Talvisto 2022, 80.)

Esiintymissopimukseen liitetddn my0s artistin rider, joka sisdltda listan asioista, jotka tarvitaan
artistin esiintymisen toteuttamiseksi. Yleisid rideriin listattuja asioita ovat soittimiin, teknisiin
laitteisiin, kuljetuksiin, majoituksiin seké ruokailuihin liittyvat vaatimukset, joiden vastuuhen-
kiloistd sovitaan esiintymissopimuksessa. Tapahtumajérjestdjdlle on tirkedd ldhettdd hyvissd
ajoin artistin promopaketti, joka siséltdd erilaisia promomateriaaleja artistiin liittyen. Valoku-
vien, artistin esittelyn, musiikin sekd sosiaalisen median linkkien avulla tapahtumajérjestdja voi

markkinoida tapahtumaa seké heréttda kiinnostusta artistia kohtaan. (Mt., 13, 52.)

Kisitteend soundcheck saattaa olla tutumpi kuin muut tisséd kappaleessa késitellyt termit, mutta
otin timén késitteen mukaan sen tarkeyden vuoksi. Tapahtumanjérjestijan kanssa on sovittava
soundchekin yksityiskohdista etukiteen, jotta voidaan mahdollistaa laadukas kokemus niin ar-
tisteille kuten myds yleisolle. Soundcheckin aikana varmistetaan d44nimaailman toimivuus ky-
seisilld laitteilla, soittimilla sekd materiaaleilla, jonka jélkeen on mahdollista tehdd tarvittavia
hienosditojd. Festivaaleilla soundcheck toteutetaan yleensd hyvissd ajoin ennen esiintymista,
jaeri esiintyjien vélissi toteutetaan pienimuotoisempi testaus nimeltd linecheck, joka varmistaa

laitteiden toimivuuden juuri ennen esiintymisti. (Mt., 38.)

Artistien kanssa tydskentelyyn liittyy my0s useita ty6hyvinvoinnin késitteitd. Kun ty6téd teh-

déédn intohimolla, on riskinid burnoutin eli tydbuupumuksen saaminen, kun ty0 ja vapaa-aika on
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haastavaa erottaa toisistaan. Artistimanagerin on tirked tiedostaa artistin tydssdjaksamiseen,
sosiaaliseen ja psykologiseen turvallisuuteen, yhdenvertaisuuteen seki tasa-arvoon vaikuttavat
tekijét, koska hinen tehtdviniin on tarjota artistille paras mahdollinen esiintymiskokemus. Ar-
tistin voi olla vaikeaa kieltdytyé esiintymisistd, vaikka jaksaminen olisi koetuksella, joten ma-
nagerin on tunnistettava mika on artistin parhaaksi ja tarvittaessa otettava asia puheeksi artistin
kanssa. Managerin on myds muistettava huolehtia omasta ty0dssdjaksamisestaan artistien asioi-

den hoitamisen ohella. (Mt., 9, 90-93.)

Téassd opinndytetyOssd kidytetddn késitettd “manageri” my0ds puhuttaessa artistin keikkoja jér-
jestaviastd henkilosti, vaikka yleensd keikoista vastaa artistin agentti. Opinnédytetyon kehittami-
sen kohteena olevan yrityksen palvelut tulevat keskittymdin enimmaikseen managerin tuotta-
miin palveluihin, mutta artistit voivat halutessaan ostaa myos keikkojen jirjestdmiseen liittyvid
palveluita yritykseltd. Manageripalveluilla halutaan korostaa sité, ettd yritys tuottaa myds mo-
nia muita palveluita keikkojen jarjestdmisen lisdksi, ja selkeyden vuoksi opinnédytetydssd ei

kaytetd kisitteitd “agentti” sekd “manageri” rinnakkain.

3.2 Managerin merkitys seka osaaminen

Managerin merkitys artistin uralla riippuu kyseessé olevan artistin tarpeista. Jotkut artistit tar-
vitsevat tukea ainoastaan eri ldhteistd saatavien tulojen hallinnoinnissa, kun taas osa kaipaa
intensiivisempdd ohjausta uran kokonaisvaltaiseen kehittdmiseen liittyen. Manageri voi toimia
neuvonantajana sekd luottohenkiloné artistin yrityksessd, jonka kautta hdn on myds mukana
sopimusneuvotteluissa ajamassa artistin etuja. Manageri voi tukea artistia reaktiivisesti eli hoi-
taa esiin nousevia asioita tarpeen tullessa, sekd proaktiivisesti suunnittelemalla sekd ohjaamalla
artistin urakehitysté tiettyyn suuntaan. Manageri on usein mukana hallinnollisten asioiden li-
sdksi myd0s taiteellisissa tehtdvissé, kuten esimerkiksi musiikin esikuuntelussa, visuaalisen il-
meen hiomisessa, sekd muissa artistia tukevissa asioissa. Tdmai vaatii taiteen luomisprosessin
ymmartamistd sekd kykyéd tasapainoilla kaupallisuuden ja artistin ndkemyksien vililld. (Joke-

lainen 2022; Kopakkala 2017, 13:02-13:27.)

Ulkomailla manageritoiminta on vakiintuneempaa, mutta viime vuosien aikana managerien
madrd sekd managerin merkityksen tunnistaminen on lisddntynyt myos Suomessa. Ennen vain
kansainvélisesti menestyneilld suomalaisilla artisteilla oli manageri, ja usein manageri 10ytyi

levy-yhtion kautta sopimuksella, joka ei aja aidosti artistin etuja. Ulkomailla artistin toimintaa
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ei koeta uskottavana ilman manageria, ja managerin rooli artistin tiimissad koetaan merkittavana.

(Jokelainen 2022; Kopakkala 2017, 2:55-4:50.)

Managerilta vaaditaan monipuolista osaamista, kuten viestintitaitoja, empatiakykyd, kykyé
kuunnella artistin tarpeita sekd seurata omaa intuitiotaan asioita hoitaessa. Managerin rooli voi
my0s toisinaan muistuttaa terapeuttia, koska manageri on yksi artistia ldhimmisti henkiloista,
sekd artistin tarpeista riippuen manageri saattaa tukea myds henkisen puolen asioissa. Toisinaan
managerin on myos pystyttdva tuomaan huonoja uutisia artistille toimiessaan jérjen dénend esi-
merkiksi resursseihin tai rahoitukseen liittyen. Markkinointiviestinnén lisdksi managerin on ky-
ettdvd kommunikoimaan kaikkien tahojen kanssa sujuvasti, varsinkin artistin kanssa, jotta yh-
teinen paamaird voidaan tavoittaa. Managerin on myds kyettdvd olemaan ammatillinen tilan-
teesta riippumatta, tunnettava musiikkialaan kuuluvat kdytdnnot, sekd osattava verkostoitua oi-

keiden henkildiden kanssa. (Kallio 2020; Kopakkala 2017, 12:05-13:00.)

Jos artisti toimii my0s ulkomailla, saattaa manageri hoitaa Euroopan konserttien levityksen, jos
artistilla ei ole agenttia kohdemaassa tai -alueella. Manageri hallinnoi artistin brandiyhteistyo-
sopimuksia ja mahdollisia mainoskampanjoita, sekd kommunikoi ndisti jatkuvasti artistin
kanssa. Managerin ty0 on suurimmaksi osaksi puhelimessa puhumista sekd sdhkopostien ldhet-
tdmistd, ja hidnen vastuullaan on artistin ajan tasalla pitdminen. Tdmin liséksi managerin tulee
my0s huolehtia siité, ettd artisti tuottaa sekd 1dhettdd tarvittavat materiaalit ajoissa esimerkiksi
promopaketteja varten. Luovilla aloilla myyminen koetaan usein haastavana, mutta managerin
on kyettdvd myymddn omiaan sekd edustamiensa artistien palveluita. Varsinkin aloittelevan
manageriyrityksen on panostettava myyntiin ja kontaktien kasvattamiseen selvitikseen talou-

dellisesti. (Kopakkala 2017, 12:05-13:50, 51:05-53:10.)

Jokelaisen (2022) artikkelin mukaan managerin on oltava ekstrovertti persoona, tultava kaik-
kien kanssa toimeen, sekd kyettavé selvittimaén ristiriitoja eri osapuolien vililld. Monet mana-
gerilta vaadittavista taidoista on opeteltavissa, mutta vaadittavat luonteenpiirteet ovat 10ydyt-
tdvd omasta takaa. Talvisto (2022, 11) kuitenkin toteaa, ettd hdnen henkilokohtaisten kokemuk-
siensa pohjalta parhaat artistituottajat ovat ainakin osittain introvertteja, koska managerilta vaa-
ditaan ihmisherkkyyttd seki tilannetajua. Introverteilla sekd ekstroverteilld managereilla on
molemmilla omat vahvuutensa ja pddasia on, etté artistin sekd managerin vilinen suhde ja vuo-

rovaikutus toimivat (Jokelainen 2022).
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Sosiaalisten taitojen lisdksi managerilta on 10ydyttdvd osaamista taloushallinnon eri osa-alu-
eilta, jotta laskutukset, verotukset seki artistin yrityksen pydrittiminen sujuvat sdéntéjen mu-
kaan. Managerin on myos tunnettava sopimuksiin sekd tekijanoikeuksiin liittyvat kdytdnnot
sekd lainsdddianndt, jotta hin kykenee ajamaan artistin etuja. (Jokelainen 2022.) Vaadittavia
taitoja voi opiskella esimerkiksi kulttuurituotannon opintojen aikana, mutta tirkein osaaminen

karttuu tyokokemuksen kautta (Kallio 2020; Jokelainen 2022; Talvisto 2022, 11).

Muusikkojen kanssa tyOskenneltidesséd rahallisten voittojen saaminen ei ole itsestddnselvyys.
Varsinkin aloittelevien artistien kohdalla voi kestdd 3—6 vuotta ennen kuin artisti alkaa tuotta-
maan tuloja musiikkinsa kautta, eikd yhteistyon alussa ole takeita siité, ettd artisti alkaisi tuot-
tamaan voittoja. Tdmin vuoksi monet managerit eivit aloita yhteistyoté artistien kanssa ennen
kuin heilld on todistettavasti seuraajia sekd mahdollisuuksia edetd urallansa, koska artistin
kanssa toimiminen on managerilta taloudellinen seki pitkdaikainen sijoitus. (Kopakkala 2017,

8:05-8:54, 13:50-17:15.)

3.3 Toimijakenttaanalyysi

Koronapandemia vaikutti kulttuurialaan globaalisti, ja sen vaikutukset olivat havaittavissa vah-
vasti my0s Puolan toimijakentélld. Pandemian ensimmadisen vuoden jilkeen tehdyn tutkimuk-
sen mukaan suurimpia haasteita Puolassa olleiden voimakkaiden rajoituksien aikaan oli tapah-
tumien tuottamisen jatkaminen virtuaalisesti, sekd asiakkaiden tavoittaminen uusien palvelui-
den ja markkinoiden avulla. Tama vaikeutti myds managereiden tyotd artisteja edustettaessa.
Pandemian aikana virtuaalitapahtumien oli mahdollista tavoittaa uusia yleis6jé, jotka eivit ta-
vallisesti pystyisi matkustamaan tapahtumapaikalle, mutta osa kulttuuripalveluita sdénnollisesti
kayttivistd kuluttajista laittoi osallistumisensa kokonaan tauolle. Virtuaalisten tapahtumien jér-
jestdminen sekd vaihtoehtoisten tapojen loytdminen vaati taloudellisten resurssien lisdksi myos

lisdpanostusta kulttuuriorganisaatioiden tyontekijoiltd. (Kantor & Kubiczek 2021.)

Kulttuurikenttd on vield toipumassa pandemian vaikutuksista, niin taloudellisesti kuin myos
asiakkaiden luottamuksen takaisinsaamiseksi. Vaikka suurin osa kuluttajista on palannut kult-
tuuripalveluiden &érelle, ei lippuja uskalleta ostaa paljon ennen tapahtumaa mahdollisten pe-
ruutuksien vuoksi, joka vaikuttaa tapahtumien rahoitukseen sekd onnistumiseen. (Kantor & Ku-

biczek 2021.) Samanlaisia haasteita ostokdyttdytymisen muutoksesta on havaittu myos Suomen
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kulttuurikentdlld. Tapahtumajirjestdjien on hankalaa kattaa kaikkia tapahtumasta syntyvié ku-
luja kasvaneiden kustannuksien vuoksi, jos kuluttajat jattavit lippujen ostamisen lidhelle tapah-

tuman ajankohtaa. (Mesta 2022.)

Pandemian ensimmadisen vuoden jdlkeen inflaatio on lisddntynyt enndtysvauhtia. Talouden uu-
delleenkdynnistyminen rajoituksien jilkeen sekd energian hintojen nouseminen kiynnistivét
inflaation kasvavan trendin, joka jatkui Venijin hyokkédyssodan tuomien pakotteiden seki tuo-
tantohaasteiden vuoksi. (Kananoja 2022.) Puolassa inflaatio oli ennétyksellisen korkealla hel-
mikuussa 2023, kun inflaatioprosentti nousi 18,4 prosenttiin. Tdhén on yritetty vastata palkkoja
nostamalla, mutta inflaatio on silti vaikuttanut kuluttajien ostovoimaan seké tapahtumajarjesta-

jille syntyviin kustannuksiin huomattavasti. (Statista 2023; Trading Economics 2023.)

Livemusiikin kysynté on kuitenkin vahvassa kasvussa. Suomessa on havaittu tapahtuman brén-
din, palvelukokonaisuuden, yksildllisyyden, seki asiakaskokemuksen vaikuttavan asiakkaiden
ostopddtoksiin vahvemmin kuin ennen pandemiaa. Tapahtumien jirjestimisessd korostuu en-
tistd enemmén osaavan henkil6ston tirkeys, jotta tapahtumakokemus on vaatimuksien mukai-
nen, niin asiakkaiden kuin my®ds artistien nikokulmasta. (Sahlstedt 2022.) Puolassa eldvian mu-
siikin tuottama liikevaihto tuplaantui vuoden 2022 aikana verrattuna vuoteen 2021, ja sen en-
nustetaan kasvavan seuraavan neljan vuoden aikana kahdella prosentilla. Jos ennuste pitdé paik-
kaansa, olisi livemusiikin Puolassa tuottaman liikevaihdon suuruus yli 155 miljoonaa euroa

vuoteen 2026 mennessd. (Statista 2022.)

Puolassa yritysten tilinpdédtokset toimittaa kansallinen tuomioistuinrekisteri nimeltd KRS. Ne
ovat julkisia, mutta niitd on pyydettavd henkilokohtaisesti kansallisen tuomioistuinrekisterin
toimistosta, sekd ndistd joutuu maksamaan késittelymaksun. Tietojen antamisesta voidaan
my0s kieltdytya lailla suojattuun tietoon, luonnollisen henkilon yksityisyyden suojaan tai yrit-

tdjan salaisuuteen vedoten. (Biuletyn Informacji Publicznej 2023; Schmidt & Schmidt 2023.)

Koska puolalaisten yrityksien litkevaihtoon liittyvii tietoja ei ollut saatavilla, tutkin dokument-
tianalyysissad tarkasteltujen suomalaisten manageriyrityksien liikevaihtoa kuvaavia lukuja.
VILD Music Oy:n liikevaihto oli kasvusuuntaista vuosina 2018-2021, jolloin litkevaihto nousi
0,7 miljoonasta 1,1 miljoonaan. Vuosina 2019 sekd 2020 yrityksen litkevaihto oli molempina
0,8 miljoonaa, mutta liikevoittoprosentti muuttui 2,5 prosentista 10,7 prosenttiin. Vuoteen 2020

verrattuna VILD Music Oy:n litkevaihto nousi vuonna 2021 41,7 prosenttia. VILD Music Oy:n
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alaisuudessa toimii kaksi erillistd toimijaa, artistipalveluita tuottava VILD Music sekd mainok-
sien dénituotantojen palveluntarjoaja VILD Factory, joten taloustietojen perusteella ei ole mah-
dollista erotella kuinka suuri osa liikevaihdosta on tullut artistien manageripalveluiden kautta.
(Finder 2022.) Tutkin myds Sublime Music Agencyn taloustietoja vuosilta 20162019, jolloin
yrityksen liikevaihto oli ollut keskimaarin 1,5 miljoonaa joka vuosi. Yrityksen liiketulos oli
ollut 14 000 euroa tappiollista vuonna 2016, jonka jélkeisind vuosina yrityksen toiminta on ollut

kannattavaa. Vuoden 2019 liiketulos oli 61 000 euroa. (Kauppalehti 2020.)

Puolan toimijakentin manageripalveluiden joukosta 16ytyy menestyneiden artistien edustajia
sekd levy-yhtioille tydskentelevid managereita. Etsin itsendisesti toimivia managereita hakusa-
noilla "menadzer artysty”, “menadzer gwiazd” sekéd “menadzer muzyczny”, koska ndiden kéyt-
tod suositteli tuntemani puolankielinen muusikko. Ainoan hakutuloksista lI0ytyneen itsendisen
manageriyrityksen verkkosivuilla on listattu 20 palvelua, joista artisteille sopivimmat keskitty-
vit vain konsultointiin. Kyseinen manageriyritys edustaa muusikkojen lisdksi kaikkien alojen
taitelijoita, joten sen palvelut eivit ole kohdennettu muusikkojen tarpeisiin. (Joanna Gawrys$
Artist Management 2023.) Aloitteleville artisteille suunnattuja manageripalveluita ei l8ytynyt,
koska managerit toimivat levy-yhtididen alaisuudessa, ja yhteisty0 aloitetaan vasta levytysso-
pimuksen saamisen jilkeen. Puolassa managereiden tyOympiristond siis toimii useimmiten
levy-yhtio yksityisen manageriyrityksen sijaan. Manageri saa yleensd provisiopalkkion artistin
tuloista, ja manageri hoitaa artistin palkkioiden kerddmisen. Provision méaréa ei ole yleisesti
maédritelty, vaan siitd sovitaan tapauskohtaisesti. (Delphy 2021.) Useimmiten managerit ottavat

15-20 prosenttia artistin tuloista (Pascoe 2017). Tamai asetelma mahdollistaa sen, ettei mana-

geri valttimaétti aja aidosti artistin etuja tydskennellessdin levy-yhtion alaisuudessa.

Puolassa asuvat aloittelevat muusikot verkostoituvat aktiivisesti Facebookin vilitykselld. Var-
sovan muusikoille suunnatussa Facebook-ryhméssd "Warsaw Musicians” on 990 jisentd, ja
muiden Puolan kaupunkien muusikoille suunnatuissa ryhmissé on yhteensd 1100 jésentd. Var-
sovan muusikot kommunikoivat my0s jam-sessiolle tarkoitetuissa erillisissd ryhmissé, joissa
on yhteensd 3400 jasentd. Taman lisdksi muusikoita on mahdollista tavoittaa Facebook-ryhmin
nimeltd "Expats in Warsaw” kautta, jossa on yli 43 000 jasentd. Varsovassa on télla hetkelld 12
tapahtumapaikkaa, jotka jdrjestdvit viikoittaisia avoimia jam-sessioita eri musiikkityyleille.
(Facebook 2023a, Facebook 2023b, Facebook 2023¢, Facebook 2023d, Facebook 2023e¢, Fa-

cebook 2023f.) Muusikkojen sekid tapahtumapaikkojen omistajien kanssa on mahdollista ver-
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kostoitua ndissd jam-sessioissa. Jam-sessiot yleensa alkavat eri bandien konserteilla, jotta muu-
sikoiden on helpompi nousta lavalle soittamaan itse lammittelyn jdlkeen. Olen jérjestianyt tdhin
mennessé timénkaltaisia jam-sessioita sekéd konsertteja kahdessa tapahtumapaikassa. Verkos-
toituessani muusikoiden kanssa néissd tapahtumissa olen saanut kyselyitd manageripalveluiden
hinnoista sekd mahdollisuuksista yhteistyohon kuudelta muusikolta, jotka olen tdhdn mennessa

joutunut sivuuttamaan hinnaston seka laskuttamismahdollisuuksien puuttumisen vuoksi.

Toimiessani managerina olen saanut kokemusta konserttien jarjestdmisestd, verkkosivujen luo-
misesta, sosiaalisen median péivittdmisestd, mainoskampanjoiden toteuttamisesta, logojen
suunnittelusta, merchandise-tuotteiden luomisesta sekd yhteydenottamisesta tapahtumapaik-
koihin. Tdmén lisdksi omasin ennestidén kokemusta valokuvaamisesta seki valokuvien ja vide-
oiden editoimisesta. Omistan niiden palveluiden tuottamiseen tarvittavat laitteet seki ohjelmat,
joten minun on mahdollista vastata artistien tarpeisiin omien resurssieni avulla. Olen keskus-
tellut kahden tapahtumapaikan kanssa konserttien jarjestimisestd myo0s jatkossa, ja tiedédn ettd
myds muut tapahtumapaikat etsivét jatkuvasti uusia bandejd isdnndimdin jam-sessioita sekd
soittamaan konsertteja heidén tiloissaan. Kdymaélld useammin jam-sessioissa sekd verkostoitu-
malla uusien tapahtumapaikkojen omistajien kanssa minun on mahdollista lisitd edustamieni

artistien mahdollisuuksia konserttien soittamiselle.

Musiikkialan viime vuosien megatrendejd ovat olleet artistien livestriimien seuraajamédérien li-
sdantyminen, indie-artistien suosion kasvaminen, talousvirtojen jakautuminen, pelialan kasvun
vaikutus musiikkialaan sekd globalisaatio (Joven, Rosenborg & Yuen 2020; St John 2021).
TikTokilla on sosiaalisen median alustoista suurin vaikutus musiikin maailmanlaajuisessa le-
vidmisessd, jonka avulla entuudestaan tuntematon artisti voi nousta suuren kansainviélisen ylei-
son tietoisuuteen (Chartmetric 2022). Néiden liséksi tekoédlystd on kehittyméssd musiikkialaa
koskeva megatrendi. Tekoédlyn kayttd musiikin luomisessa tulee vaikuttamaan tekijdnoikeuk-
siin, artistien tuloihin sekd musiikin luomisprosessiin, mutta vield on aikaista sanoa miten tima
tulee ndkyméédn Puolan aloittelevien artistien toiminnassa. Lainsddddntdja ollaan muokkaa-
massa ottamaan huomioon tekodlyn kiyton tekijanoikeuksissa, mutta toistaiseksi sen kaytto ei
ole lainsdddidnnon nidkokulmasta yksinkertaista. (Rask 2023.) Maailmalta nousi hiljattain esi-
merkki tekodlyn avulla luodusta biisisti, jossa kdytettiin tekoédlyn avulla Draken sekd Weekndin
ainid lauluosuuksissa. Téllaisia tapauksia voidaan olettaa tapahtuvan enemmén ldhitulevaisuu-
dessa, varsinkin jos lainsdddént6a tekijanoikeuksista ei saada péivitettyd nopealla aikataululla.

(Snapes 2023.)
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4 YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Yritystd perustettaessa on otettava huomioon lukuisia asioita. Liiketoimintasuunnitelma auttaa
hahmottamaan yrityksen vahvuuksia, heikkouksia seki tavoitteita jo ennen yrityksen perusta-
mista. Yrityksen palveluiden on my0s vastattava asiakkaiden tarpeisiin, joka voidaan mahdol-
listaa esimerkiksi tuotteistamisen avulla. Tdman lisdksi on tunnettava yrityksen perustamiseen
liittyvét prosessit seké lainsdddiantd. Koska kehitettava yritys tullaan perustamaan Varsovaan,

tulen tissd luvussa keskittymain yrityksen perustamiseen Puolan nikokulmasta.

4.1 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen kuvaus yrityksen toiminnasta seké tulevaisuuden ta-
voitteista. Siind kuvataan myds tavoitteiden saavuttamiselle tehtyjd suunnitelmia. Tavoitteiden
liséksi liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu usein yrityksen strategia, mahdolliset haasteet ja
kuinka niihin varaudutaan, kuinka liiketoimintaa tullaan harjoittamaan, mitkd ovat yrityksen
tulonldhteet, sekd miten yrityksen toiminta tullaan rahoittamaan. Liiketoimintasuunnitelman

yksityiskohtaisuus riippuu yrityksen seki sen rahoittajien tarpeista. (Rose 2020, 4.)

Kun liiketoimintasuunnitelma luodaan yritykselle ennen sen perustamista, on mahdollista huo-
mata mahdolliset puutteet sekd kehittdmiskohteet ennen toiminnan aloittamista. IIman tietoista
pohdintaa térkeét litketoiminnan osa-alueet saattavat jiida huomioimatta yrityksen perustamis-
vaiheessa seki liikeideaa kehitettdessd. Litketoimintasuunnitelman luominen ei ole pakollista,
mutta helpottaa yrityksen toiminnan suunnitelmallista kehittdmistd sekd tavoitteiden seuraa-
mista. Jotkut rahoittajat tai muut yrityksille tarjottavat palvelut voivat kuitenkin velvoittaa lii-

ketoimintasuunnitelman luomista ennen mahdollista yhteistyotd. (YP 2023.)

Huolella tehdyn liiketoimintasuunnitelman avulla yrityksen perustajan on mahdollista hahmot-
taa, kuinka tuotettu palvelu tai tuote eroaa kilpailijoista, sekd kuinka sen tuottama lisdarvo on
hankalaa kopioida muiden toimesta. Kilpailuedun lisdksi huolella tehty liiketoimintasuunni-
telma mahdollistaa erilaisiin tulevaisuuden skenaariothin varautumisen ennen todellisia asia-
kastilanteita. (Hesso 2015, 10.) Liiketoimintasuunnitelmassa voidaan myds pohtia mihin asiak-
kaan ongelmaan tai tarpeeseen yritys tulee vastaamaan, jotta ymmaérretddn tuotetun palvelun

todellinen arvo (Osterwalder & Pigneur 2010, 23).

Liiketoimintasuunnitelmalle on mahdollista 10yt44 monenlaisia runkoja sekd pohjia. Yksityis-

kohtainen liiketoimintasuunnitelma voi olla useita kymmenid sivuja. Suunnitelman ydinasiat
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tulisi titvistd yhdelle sivulle, jotta tirkeimmét asiat ovat helposti ymmarrettavissd muodossa

rahoittajien tapaamisia sekd tydyhteison arkea varten. (Hesso 2015, 13.)

Yksi esimerkki yhden sivun liiketoimintasuunnitelman mallista on Osterwalderin sekd
Pigneurin luoma Business Model Canvas. Kyseisen mallin avulla kerdtddn yrityksen tirkeim-
mit asiat yhdeksdn aihealueen alle, joista koostetaan yhden sivun mittainen taulukko. (Oster-
walder & Pigneur 2010, 16—17.) Kuvaan mallin toimivuutta kdytdnndssi luvuissa 5.1 seki 6.1,

koska kdytin tidtd mallia osana liiketoimintasuunnitelman kehittdmistyota.

Aiemmin téssd luvussa mainittuja huomioita tukee University of Southern Indianan tekema
tutkimus hyvén liiketoimintasuunnitelman vaikuttavuudesta. Tutkimuksen mukaan litketoimin-
tasuunnitelman luominen voi kestid kahdesta viikosta puoleen vuoteen yrityksen tarpeista riip-
puen, mutta timén ajan investoiminen suunnitteluun on tarpeellista. Liiketoimintasuunnitelmaa
luodessa on mahdollista huomata liiketoimintamallin kannattamattomuus jo ennen todellisten
litketoiminnan aloittamista. Tutkimuksessa ilmeni, ettd yksi tdrkeimmisti liiketoimintasuunni-
telman osa-alueista on yrityksen avainhenkil6istd kertova osio, koska tdmé antaa rahoittajille
selkedn kuvan millaiseen osaamiseen he ovat sijoittamassa. Henkildéiden kuvauksien lisdksi lii-
ketoimintasuunnitelmaan kannattaa liittdd avainhenkiléiden ansioluettelot. Jos kaikkia avain-
rooleja ei ole vield tiytetty, on tdrkedd lisétd kuvaukset rekrytoitavien henkildiden toivotusta

osaamisesta. (Nunn & McGuire 2010.)

4.2 Yrityksen perustaminen Puolassa

Yrityksen perustamiseen liittyvit prosessit ovat kohtuullisen samankaltaisia Puolassa sekd Suo-
messa. Pienen yrityksen perustamiseen sopii kaksi yritysmuotoa, joista ensimméainen on limited
liability -yrityksen perustaminen, joka vastaa Suomen osakeyhtiotid. Tdma yritysmuoto on kai-
kista suosituin kaupallisten yrityksien muoto Puolassa, koska sen taloudelliset riskit osakkeen-
omistajille rajoittuvat heidén sijoituksiensa médaraan henkilokohtaisten omaisuuksiensa sijaan.
Osakeyhtiotd on oltava perustamassa vihintddn kaksi henkildd, ja heiddn on talletettava 5000
zlotyn (n. 1100 euron) suuruinen osakepddoma. Yritykselld on oltava fyysinen toimisto Puo-
lassa, sekd yrityksen nimessa tulee olla lyhenne ”’Sp. z 0.0”, joka tarkoittaa osakeyhtion yritys-
muotoa. (Business in Poland 2023a; CompanylncorporationPoland 2022a; Sovaksiegowosc

2023.)
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Toinen sopiva yritysmuoto on toiminimen perustaminen. Toiminimen perustaminen on yksin-
kertaisin tapa perustaa yritys, ja sen voi perustaa ainoastaan yksityishenkild. Tdmé yritysmuoto
sopii parhaiten pienille yrityksille, eikd perustamisvaiheeseen kuulu pakollista sijoitettavaa paa-
omaa. Yksityisyrittdjd on tdysin vastuussa yrityksen kuluista, ja tarvittaessa hidn voi joutua kéyt-
tdmaan henkilokohtaista omaisuuttaan kulujen kattamiseen. Toiminimen perustaminen on il-
maista. (Business in Poland 2023b.) Yrityksen perustajan ei tarvitse olla Puolan kansalainen,
mutta hénelld tidytyy olla Euroopan Unionin tai Euroopan talousalueen maan kansalaisuus, tai

voimassa oleva oleskelulupa (Biznes.gov.pl 2023a).

Toiminimen perustamiseen ei tarvita toimistoa, vaan perustaja voi kayttda kotiosoitettaan tai
jattaa osoitteen kokonaan ilmoittamatta. Yrityksen verotus tapahtuu vuosittaisen veroilmoituk-
sen avulla, ja yrittdjin ei tarvitse maksaa arvonlisidveroa, jos yrityksen myynti ei ylitd 200 000
zlotya (42 000 euroa) vuositasolla. Yrittdjdn on maksettava ZUS-maksu, johon kuuluu sosiaa-
liturva, tyottdmyyskassa sekéd sairasvakuutus. (Biznes.gov.pl 2023a.) Nididen yhteenlaskettu
summa on noin 35 % yrittdjan kuukausiansioista. Ensimmaéistd kertaa yritystid perustavan on
mahdollista hakea vapautusta ZUS-maksusta ensimmdiisen puolen vuoden ajalle. (Biz-

nes.gov.pl 2023b.)

Vaikka toiminimen perustaminen onkin yksinkertainen prosessi, kannattaa yritystd perustavan
harkita palveluiden ostamista lakiasiaintoimistolta. Yrityksen perustamiseen vaadittavat lo-
makkeet ovat puolaksi, eikd valtion virastojen edustajat puhu yleenséd englantia. Tdmaén lisdksi
Puolan verotukseen on tullut suuria muutoksia viime vuosien aikana, joten lakiasiaintoimiston

kirjanpitdja voi varmistaa kirjanpidon oikeellisuuden. (CompanyIncorporationPoland 2022b.)

Koska olen perustamassa yritystd yksin, on tdssd vaitheessa toiminimen perustaminen ainoa so-
piva yritysmuoto. Toiminimi on myds sopivin vaihtoehto perustettavan yrityksen alkuvai-
heessa, koska sen ei ole tarkoitus toimia pdédtoimisena tulonldhteend. Kun yrityksen toiminta
kasvaa tulevaisuudessa, on osakeyhtidon perustaminen yrityskumppanin kanssa mahdollinen

vaihtoehto.

4.3 Tuotteistaminen ja palvelumuotoilu

Tuotteistamisen avulla voidaan kehittda yrityksen tuotteita tai palveluita vastaamaan asiakkai-

den tarpeisiin sekéd odotuksiin. Tuotteistamisen tarkoituksena on selkeyttdd palveluiden myyn-
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tiprosessia sekd kéyttotarkoitusta. Asiakkaiden osallistuminen tuotteistamisprosessiin mahdol-
listaa heidédn tarpeistaan sekd odotuksistaan oppimisen. My0s asiakkaiden on mahdollista oppia
yrityksen toiminnasta sekd palveluista tuotteistamisprosessin aikana. Tuotteistamisen on tar-
koitus yhtendistdd, selkeyttdd sekd nopeuttaa palveluiden tuottamista, sekd kehittdd niiden si-

séltod ja laatua. (Tuominen, Jarvi, Lehtonen, Valtanen & Martinsuo 2015, 5.)

Kun puhutaan tuotteistamisesta, liitetddn siithen usein myos palvelumuotoilu. Palvelumuotoilun
padtavoitteena on tarjota palvelukokemus, joka on kayttidjikeskeinen ja joka sopii seké kaytta-
jien tavoitteisiin ettd palveluntarjoajan kaupallisiin tavoitteisiin. Palvelumuotoilussa palvelui-
den kehittamista tarkastellaan asiakaskokemuksen ja kéyttdjakeskeisen palvelupolun luomisen
nikokulmasta. Tuotteistamisella on kaupallisempi nikokulma. Tuotteistamisen tavoitteena on
auttaa ostajaa etenemdién ostopolulla siten, ettd hin voi tehdd ostopdétdksen helposti ilman tar-
kentavia kysymyksid, koska myytévid asia on helposti ymmairrettavissd. Tuotteistamisella tar-
koitetaan prosessia, jossa tuotettu palvelu pakataan niin, ettd se on asiakkaan ndkokulmasta
helppo ostaa, sekd myyjan ndkokulmasta helppo myyda. Tamén lisdksi tuotteistamisen jilkeen

myyjédn on helpompaa monistaa tuotettua palvelua. (Nurmi 2022.)

Tuotteistamisen tarkoituksena ei ole sulkea pois mahdollisuutta kustomoida tuotettavia palve-
luita, vaan luoda niille standardi, jota on mahdollista muokata yksittdisten asiakkaiden tarpei-
den mukaan. Tasapainon séilyttiminen tuotteistetun palvelun seki asiakaskohtaisen rdatdloin-
nin vililld on haastavaa. Puutteellinen tuotteistaminen hidastaa palveluiden tuottamisprosessia,
kun taas liian pitkélle viety tuotteistaminen ei vastaa yksittdisten asiakkaiden tarpeisiin sekd voi
rajoittaa luovaa ajattelua tydyhteison sisélld palveluita tuotettaessa. (Tuominen ym. 2015, 5—

6.)

Yrityksen saamia hyotyjé tuotteistamisesta ovat esimerkiksi tasalaatuisemmat sekd toistettavat
palvelut, parantunut sisdinen kommunikaatio, lisddntynyt sitoutuminen, sekd markkinoinnin ja
myynnin helpottuminen. Palvelua on myd&s helpompi kehittii jatkossa, koska ymmérrys tuot-
tamisprosessista kasvaa tuotteistamisen aikana. Tuotteistamisprosessin alussa kannattaa tunnis-

taa ndma mahdolliset hyddyt, seki asettaa tavoitteet niiden saavuttamiselle. (Mt., 7.)

Tuotteistamisprosessiin kuuluu myds riskejd sekd mahdollisia haittavaikutuksia, joiden tiedos-
taminen helpottaa niiden vélttdmistd tuotteistamisen aikana. Suurin riski on asiakasladhtoisyy-
den sekid joustavuuden menettiminen. Jos palvelua yritetdin muokata kaikille sopivaksi, voi

lopputulos olla liian geneerinen tavoitellulle kohderyhmaélle. Tdmén haittavaikutuksen riskid
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voidaan minimoida asiakkaiden osallistamisella tuotteistamisprosessin aikana. Muita riskeja
ovat innovatiivisen ajattelun vdheneminen sekd henkildston motivaation laskeminen. Henki-
16st0 saattaa myds kokea tuotteistamisen uhkana, jolloin he eivit halua jakaa omaamaansa hil-
jaista tietoa prosessin aikana. Henkil6stoon liittyvid riskejd voidaan vahentdd heidédn osallista-

misellansa sekd tavoitteiden selkeyttdmiselld prosessin alusta ldhtien. (Mt., 7-8, 12—13.)

Asiakasléhtoisyyden menettdmisen lisdksi riskind on kaupallisuuden tunteen lisddntyminen.
Varsinkin taiteen alalla monet toimijat yrittavat valtelld kaupallisuutta, vaikka myos taide tar-
vitsee kaupallisuutta tavoittaakseen yleisdjd. Jos tuotteistamisen avulla lisdtddn palvelun kau-
pallisuutta, ei se tarkoita automaattisesti yksilollisyyden minimoivaa massatuotantoa. Palvelui-
den tuottamisen helpottuessa yrityksen on mahdollista suunnata saatavilla olevia resursseja yk-
silollisyyden huomioimiseen osa-alueilla, jotka parantavat asiakaskokemusta. (Tuulaniemi

2021, 122; Suhonen 2018.)

Prosessi ldhtee liikkeelle tuotteistamisen tarpeen tunnistamisesta. Jos palvelua tuotettaessa koe-
taan haasteita esimerkiksi hinnoittelun, ajankdyton tai kannattavuuden kanssa, on kannattavaa
harkita tuotteistamisprosessin aloittamista. Ensimméiinen askel on tavoitteiden selkeyttdminen,
jonka jilkeen kartoitetaan palvelun tuottamisen nykytilanne, seki kuinka tatd voitaisiin lahestya
uusista ndkokulmista. Uusien ndkokulmien pohjalta nykytilannetta l&hdetdén kehittiméain pal-
velun kanssa tekemisissd olevien ryhmien edustajien kesken, ja pohditaan uusien ldhestymista-
pojen toteutusta kdytdnndssi. Lopuksi arvioidaan prosessin onnistumista, havainnoidaan mah-
dollisia jatkokehittdmisen kohteita, sekd mahdollisuuksien mukaan simuloidaan palvelumallia
kdytannossd. Kun arviointi toteutetaan yhdessd eri ryhmien edustajien kanssa, ymmaérrys
omasta sekd muiden rooleista palvelukokonaisuudessa kasvaa, sekd tyOyhteison sitoutuminen
muutoksiin lisddntyy. Tuotteistamisprosessin eri vaiheissa on mahdollista kdyttdad osallistavia
menetelmid prosessin tukena, joita kuvataan tarkemmin luvussa 7. (Tuominen ym. 2015, 12—

13.)

Tarkednd osana tuotteistamista ja palvelumuotoilua toimivat prototyypin luominen ja pilotointi.
Pilotoinnin aikana tuotteelle tai palvelulle haetaan aitoja kokemuksia kuluttajilta sekd kéytan-
non toteutuksen kautta. Palvelun tuottamisprosessin kehittiminen ei tule koskaan valmiiksi,
mutta pilotoinnin avulla voidaan keréti tietoisesti tietoa yrityksestd sekéd sen palveluista. Var-
sinkin pilotointivaiheessa kerdtyn palautteen on tirkedd olla mitattavassa muodossa, jotta ke-
rittyjd tietoja voidaan hyddyntdd toiminnan kehittdmisessd. Pilotoinnin aikana voidaan kdyttaa

esimerkiksi asiakkaille toteutettuja haastatteluja ja kyselyitd, asiakkaiden havainnointia seka
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sisdisid arvioinnin menetelmid. Kun pilotointi toteutetaan palvelun kehittdmisen alkuvaiheessa,
on prosesseihin helpompi tehdd muutoksia ennen tiettyihin toimintatapoihin tottumista. Mah-
dolliset virheet on myds mahdollista minimoida kokeilemalla palveluiden tuottamista ensin pie-

nemmassid mittakaavassa. (Tuulaniemi 2021, 56, 98, 100.)

Jos tuotteen tai palvelun markkinointi keskittyy pelkéstdén sen ominaisuuksien luetteluun, on
kuluttajien mielenkiintoa hankala herdttdd. Nykymaailman tietotulvassa asiakkaat harvemmin
kiinnostuvat viestinnéstd, joka keskittyy vain tuotteen ominaisuuksiin, koska kuluttajalle on
tdrkedd omien ongelmiensa ratkaiseminen. Tdmédn vuoksi osana tuotteistamisprosessia tulisi
luoda asiakkaan kiinnostuksen heréttiva tarina palvelulle tai tuotteelle, sekéd kuinka tdméin on
mahdollista vastata asiakkaan arjessa kohtaamiin haasteisiin. Mielenkiintoinen tai koskettava
tarina jad asiakkaan mieleen paremmin kuin tuotteen ominaisuuksien luetteleminen, jolloin os-

topéditoksen todenndkodisyys kasvaa. (Mt., 23.)

Palvelumuotoilun ja tuotteistamisen avulla on mahdollista tehostaa kahta suurempaa osa-alu-
etta, jotka lukeutuvat sisdisiin prosesseihin sekd asiakkaan kokemukseen. Tuotteistamisella voi-
daan lisété asiakastyytyviisyyttd sekd organisaation toimivuutta. Yrityksen ndkdkulmasta pal-
velun tuottaminen tapahtuu tehokkaasti tuloksia tuottaen seki joukosta erottuen. Asiakkaalle
palvelun tuottamisen tehokkuus on vihemmain merkityksellistd, ja heitd kiinnostaa palvelun
tarpeellisuus, kiyttokokemus, vaivattomuus seké luotettavuus. Joukosta erottumalla palvelu jai
paremmin asiakkaiden mieleen. Palvelun on myds oltava jotain sellaista, mitd kuluttaja ei ky-
kene itse toteuttamaan sen hintaa vastaavilla resursseilla. Kuluttajan ostopaitostd helpottaa
myds se, jos tuotettu palvelu mahdollistaa heille jotain erityistd sekd merkitsevdd. Ottamalla
asiakkaiden sekd yrityksen toiveet huomioon alusta alkaen, on palveluiden tuotteistamisproses-

sin mahdollista kehittdd prosesseja haluttuun suuntaan. (Mt., 46—47.)
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5 KEHITTAMISTYON MENETELMAT

Tassd luvussa kuvataan tyossé kéytettyjd kehittimistyon menetelmié ja kuinka niitd sovellettiin
litketoimintasuunnitelman sekd palvelupakettien tuotteistamisen tukena. Osaa menetelmistad
kéytettiin molempien tuotoksien kehittdmisessd, ja osa oli kohdennettu vain toisen tuotoksen
kehittdmiseen. Tdmén konstruktiivisen tutkimuksen tukena kaytettiin neljai eri analyysimene-
telméé, joista jokainen auttoi yrityksen kdytdnnon haasteiden ratkaisemisessa seké tyon tavoit-

teena olleiden tuotoksien luomisessa (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 66).

5.1 Business Model Canvas

Business Model Canvas on analyysimenetelm4, jonka avulla voidaan arvioida olemassa olevan
litketoimintamallin toimivuutta, seké kehittda liikketoimintamallia uudelle yritykselle. Kyseinen
malli siséltdd yhdeksén osa-aluetta, jotka kuvaavat yrityksen asiakkaita, tarjoamia palveluita,
toimeentuloa sekd rakennetta. Malli kattaa yrityksen liiketoiminnan osa-alueita laajasti, mutta
sen luominen sekd kédyttdminen on silti helppoa, koska se luodaan yhden sivun mittaiseen tau-
lukkoon. Business Model Canvas -mallin loivat Alexander Osterwalder sekd Yves Pigneur yh-
teistyOssd lukuisten litketoiminnan ammattilaisten kanssa. (Ojasalo ym. 2015, 182—-184; Oster-

walder & Pigneur 2010, 15.)

Malliin kuuluvat yhdeksén osa-aluetta ovat yrityksen asiakasryhmit, arvolupaus, markkinointi
sekd kanavat, asiakassuhteet, tulonldhteet, avainresurssit, keskeiset toiminnot, keskeiset kump-
panit, sekd kustannusrakenne. Niille jokaiselle luodaan oma ruutunsa taulukkoon, jonka alle
listataan sen osion tirkeimpid huomioitavia asioita. Osterwalderin sekd Pigneurin teoksessa jo-
kaiselle osa-alueelle on oma lukunsa, joka siséltdd tietoa kyseisestd aiheesta sekéd kysymyksié,
jotka auttavat yrityksen nykyisten toimintamallien kyseenalaistamisessa. (Ojasalo ym. 2015,
184—185; Osterwalder & Pigneur 2010, 16—17.) Tulen kuvaamaan titd prosessia sekid saatuja

tuloksia tarkemmin luvussa 6.1.

Valitsin kyseisen menetelmin sen vuoksi, koska liitketoimintamallin kehittdminen vaikuttaa tut-
kitusti yrityksen tuottavuuteen. Business Model Canvas on helppo ja visuaalinen malli, joka
edesauttaa sen jalkauttamista kdytdntoon. Mallin rakentamisvaiheessa on mahdollista tunnistaa
yrityksen tdrkeimmaét osa-alueet litketoimintaan liittyen, sekd hahmottaa ndiden suhde toisiinsa
litkketoimintaa harjoitettaecssa. Mallin luomisen jdlkeen sitd voidaan kdyttdd toiminnan arvioin-

nin tukena seka péivittdd yrityksen muuttuneiden tarpeiden mukaan. (Tuulaniemi 2011, 77-78.)
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5.2 Dokumenttianalyysi

Dokumenttianalyysin avulla voidaan tehdd johtopditoksid kirjallisten aineistojen pohjalta.
Analysoitavaan aineistoon voi kuulua monenlaisia dokumentteja, kuten esimerkiksi verkkosi-
vut, artikkelit, yrityksen sisdiset materiaalit, muistiot, valokuvat, haastatteluiden tekstiversiot
sekd markkinointimateriaalit. Dokumentteja analysoidaan systemaattisesti, jotta voidaan luoda
tiivis kuvaus tutkittavasta asiasta tai ilmiostd. Tdmén avulla on mahdollista tukea kerittya tut-
kimusaineistoa seki sen tietoperustaista arvoa, jotta johtopaiatoksien tekeminen olisi mahdol-
lista. Kyseisen menetelmin suurin hyoty tulee tutkittavan asian analysoinnista sen tavanomai-
sessa ymparistossd, jonka ansiosta voidaan havaita muuten huomaamattomia ilmioité. (Ojasalo

ym. 2015, 136.)

Dokumenttianalyysié kdytettiin osana liiketoimintasuunnitelman kehittdmisti. Koska liiketoi-
mintasuunnitelmat ovat harvemmin kokonaisuudessaan julkista tietoa, 1dhdin etsimdan julkisia
dokumentteja liittyen yrityksien strategioihin, litketoimintamalleihin sekd tulevaisuuden tavoit-
teisiin. Esimerkiksi hakusanoilla ”yrityksen liiketoimintasuunnitelma”, yrityksen strategia”,
“manageri strategia’” sekd “manageri liiketoiminta” 16ytyi aiheeseen liittyvid oppimateriaaleja,
mutta ei yrityksien toimintaa kuvaavia dokumentteja. Hakusanoilla ”manageriyritys” sekd “ar-
tisti manageri” 10ytyi useita artistien manageripalveluita tuottavia yrityksid, mutta niiden verk-
kosivuilta 16yty1 véhdisesti tietoja yrityksien liiketoimintaan tai strategiaan liittyen. Englannin-
kielisid hakusanoja kéyttden tulokset olivat vastaavanlaisia. Manageripalveluita tuottavien yri-
tyksien sivut keskittyvit artistirosterin esittelyyn yrityksen toiminnan kuvaamisen sijaan. Ana-
lyysin kohteiden 16ytdminen oli haastavaa, koska monet yritykset haluavat pitai litketoimintaan

liittyvét dokumentit salaisina. Tdméan vuoksi analysoitava materiaali kerittiin useiden toimijoi-

den verkkosivuilta, joista yksi toimii tdysin toisella toimialalla kuin kehitettdva yritys.

Kotimaisista manageriyrityksistd valitsin osaksi analyysid yritykset Sublime Music Agency
sekd VILD Music. Sublime Music Agency oli ensimmadinen hakusanoilla “music agency Fin-
land about us” 10ytynyt yritys. Néitd hakusanoja kiytettiin sen vuoksi, koska muilla hakusa-
noilla oli haastavaa 16ytdd manageripalveluita tuottavia yrityksid, joiden verkkosivuilta 16ytyisi
artistirosterin liséksi tietoa itse yrityksen toiminnasta. Tamén lisdksi valitsin kyseisen yrityksen
mukaan analyysiin sen tuottamien palveluiden sekd saman toimialan vuoksi. Vaikka Sublime
Music Agency tuottaakin palveluita jo menestyneille artisteille, on yrityksen toiminnastaan

mahdollista saada ideoita kehitettdvén yrityksen toimintaan. (Sublime Music Agency 2023.)
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VILD Music 16ytyi hakusanoja “musiikkiyhtio yrittdjyys” kdyttden Ukko.fi:n Kevytyrittdjyys-
podcastin kautta, jossa yrityksen perustaja Martin Linnankoski oli ollut vieraana. Vaikka VILD
Musicin verkkosivuilta 16ytyi véhiisesti tietoa yrityksen toiminnasta, oli yritys mahdollista ot-
taa mukaan analyysiin podcastin sisiltdja hyddyntden. VILD Music on kokoluokaltaan pie-
nempi kuin Sublime Music Agency, joten se vastaa enemman kehitettdvan yrityksen tulevaa
toimintaa. VILD Musicin listoilta 10ytyy menestyneité artisteja, mutta myos hieman tuntemat-
tomampia nimid, joka mahdollistaa kehitettdvén yrityksen liikeideaan peilaamisen. (Kopakkala

2017; VILD Music 2022.)

Ulkomaisia manageriyrityksid kartoitettiin hakusanoilla “artist management about us”, jotta
16ydettéisiin yrityksien verkkosivuja, joilla kerrotaan manageriyrityksen toiminnasta artistiros-
terin lisdksi. Analyysiin valikoitui englantilainen yritys Artist Management Services Ltd, jonka
verkkosivuilla kuvataan yrityksen liitketoiminnan peruspilareita seké niihin liittyvié arvoja. Yri-
tys tarjoaa samankaltaisia palveluita kuin kehitettdva yritys, mutta suuremmassa mittakaavassa.
(Artist Management Services Ltd 2020a.) Artist Management Servicesin verkkosivut eivét kes-
kity artistirosterin esittelyyn, vaikka heilldkin on tarkat kriteerit artistien valinnalle (Artist Ma-
nagement Services 2020b). Yritys valikoitui osaksi dokumenttianalyysia ndiden ominaisuuk-
sien vuoksi, koska ne mahdollistavat perustettavan yrityksen liiketoiminnan kehittdmisen,

vaikka yrityksen koko eroaa kehittimiskohteesta.

Lopuksi péitin etsid analysoitavan yrityksen toiselta alalta, jottei manageriyrityksien doku-
menttianalyysin pohjalta keratty aineisto jaisi puutteelliseksi ja vaikuttaisi litketoimintasuunni-
telman luomiseen negatiivisesti. Ldhdin etsimdéin yrityksid hakusanalla “’strategiamme”, koska
tatd termid kdytetddn usein yrityksien verkkosivuilla. Hakutuloksista 16ytyi useita suuria suo-
malaisia yrityksid, joiden verkkosivuilta 10ytyi kattavat kuvaukset yrityksien strategioista sekd
litketoiminnasta. Koska yritykset olivat kokoluokaltaan seké toimialaltaan hyvin erilaisia kuin
kehitettdva yritys, pddtin valita analyysin osaksi ndistd vain yhden. Valitsin dokumenttianalyy-
sin kohteeksi Fazerin sen kattavien verkkosivujen, pitkén historian sekd vahvan briandin vuoksi.
Fazer on viime aikoina laajentanut toimintaansa my06s Puolassa (Fazer Poland 2023). Doku-
menttianalyysin avulla tarkasteltiin Fazerin strategiaa, litketoimintaa, missiota ja visiota, toi-
mintaympéristdd sekd brandid yrityksen verkkosivuilla olevien julkisten tietojen kautta (Fazer

Group 2023a).

Dokumenttianalyysin avulla kerédttiin kehittdmisty6téd tukevaa aineistoa valittujen neljan yrityk-

sen verkkosivuja hyodyntden. Manageriyrityksien analysoinnin avulla on mahdollista saada
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ideoita kilpailijoiden kdyttdmistd toimivista ratkaisuista, kun taas eri alan toimijan analysoin-
nilla saadaan toisenlaisia ndkokulmia manageriyrityksen litketoimintasuunnitelmaan, jottei uu-
sien ideoiden syntymisti rajoiteta analysointivaiheessa. Havaittuja toimivia kiytdntdjé tuotiin
osaksi kehitettédvin yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa, ja tatd prosessia késitellddn luvuissa

6.2 sekd 8.2.

5.3 Kysely

Valitsin kolmanneksi analyysimenetelméksi kyselyn, koska sen avulla voidaan keréta artistien
mielipiteitd sekd kokemuksia manageripalveluihin liittyen helposti verkon vilitykselld. Tieto-
perustan sekd omien kokemuksieni pohjalta omasin jo vahvan ymmaérryksen artistien tarpeista,
mutta kyselyn avulla voidaan varmistaa ndiden totuudenmukaisuus. Kyselyn avulla kartoitetaan
tdméanhetkistd tilannetta toimijakentélld, sekd artistien mielipiteitd manageripalveluihin sekd
palvelupaketteihin liittyen. Kysymyksien tulee olla kohdennettuja valitulle kohderyhmalle seka
helppoja vastata, eiké kysely saa olla liian pitkd. Tdméan vuoksi kyselyn kysymykset tulee valita
tarkasti tietoperustaan pohjaten ja tavoiteltu uusi tieto huomioon ottaen, jotta kyselyyn lisétddn

vain tirkeitd sekd perusteltuja kysymyksia. (Ojasalo ym. 2015, 40—41.)

Kyselyissd on my0s tirkedd midritelld perusjoukko sekid otanta, jotta tuloksien luotettavuutta
sekd yleistettdvyyttd on mahdollista analysoida sen pohjalta (mt., 41). Yrityksen kohderyhmina
tulee olemaan Varsovassa asuvat artistit, joten kyselyn ensisijaisena tavoitteena on kerita hei-
dian mielipiteitddn palveluista. Jotta kysely saisi tarpeeksi vastauksia, paitin laajentaa kyselyn

kohdennusta my6s Varsovan ulkopuolella asuville artisteille.

Jos kyseessi olisi tieteellinen tutkimus, tulisi otannan olla systemaattista, jotta tuloksien poh-
jalta voitaisiin tehdd edustavia johtopéatoksid. Kyselyihin vastaavat helposti ainoastaan sellai-
set henkilot ketkd ovat saatavilla, ja timén vuoksi esimerkiksi kiireisemmat perusjoukon edus-
tajat saattavat jattdd vastaamatta, mika voi vinouttaa tuloksia. (Tilastokeskus 2023.) Muusikko-
jen perusjoukosta ei ole olemassa kattavaa listaa, joka mahdollistaisi systemaattisen satunnais-
otannan kyselyd varten. Tdma on yleisti internetkyselyiden kohdalla, ja silloin kdytetdén har-
kinnanvaraista néytettd tutkimuksen toteuttamiseksi. (Ojasalo ym. 2015, 124.) Talla kyselylld
el etsitd tieteellisid syy-seuraussuhteita eri kohderyhmien tai muuttujien vililla, vaan tuloksia
kiytetddn ainoastaan tuotteistamisprosessin tukena. Tdmén vuoksi kyselyn tuloksia voidaan pi-
taa kayttotarkoitukseen ndhden tarpeeksi luotettavina, vaikka otos ei ole systemaattisesti poi-

mittu perusjoukosta eikd tuloksia voisi yleistdd koskemaan koko perusjoukkoa.
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Lahdin rakentamaan liitteestd 3 16ytyvid kyselyn kysymyksié kehittimiskohteen kannalta tar-
keiden teemojen ympdrille, joihin kuuluu vastaajan perustiedot, toimintatavat, ajatukset mana-
geripalveluista, sekd palvelupakettien ominaisuudet. Halusin pitdd kyselyn alle viiden minuutin
mittaisena, jotta kyselyn vastaajat eivit jéttdisi vastaamista kesken. Valitsin kyselyyn kymme-
nen pakollista kysymysté, sekd loppuun vapaavalintaisen avoimen kysymyksen, jossa vastaajan
on mahdollista tuoda ilmi kyselyn aikana herdnneitd kommentteja tai ajatuksia. Kysely toteu-
tettiin englanniksi, koska yrityksen palveluiden tuottaminen seki tulevien asiakkaiden kanssa

kommunikointi tulevat myds tapahtumaan englannin kielella.

Ensimmaiseksi kysytddn vastaajan ikdd sekd asuinpaikkaa, koska ndmé auttavat hahmottamaan
tavoitellun kohderyhmén osuutta vastauksissa. Asuinpaikaksi vastaaja voi valita ”Varsova”,
”Muu Puola” tai ”Puolan ulkopuolella”, koska yrityksen toiminta tulee keskittyméén Puolan
markkinoille. Suurin osa asiakkaista tulee sijaitsemaan Varsovassa, mutta palveluita on mah-
dollista tilata myds muista Puolan kaupungeista. Halusin mahdollistaa my6s Puolan ulkopuo-
lella asuvien muusikkojen kyselyyn vastaamisen lisdamélld vaihtoehdon “Puolan ulkopuo-

lella”.

Perustietojen jdlkeen vastaajalta kysytddn monivalintakysymyksid keikkojen jérjestimisesti
sekd ajatuksista manageripalveluita kohtaan. Luettelin kuudennessa kysymyksessa yleisimpid
manageripalveluita, joista vastaaja pystyy valitsemaan kaikki hdnté kiinnostavat palvelut, seka
lisidmaan tarvittaessa listalta puuttuvia palveluita. Seuraavassa kysymyksessd vastaajaa pyy-
detddn valitsemaan ndistd palveluista kaikista tiarkein. Ndiden kysymyksien avulla on tarkoitus
kartoittaa kiinnostusta eri palveluita kohtaan, sekd mahdollisesti tunnistaa lisdpalveluita, joiden

tuottamista en ole ottanut huomioon aikaisemmin.

Eri palveluiden merkittdvyyden jéilkeen vastaajalta kysytddn kuinka paljon hén olisi valmis
maksamaan keikan jirjestdmisestd, sen markkinoinnista, sekd sosiaalisen median aktiivisesta
paivittdmisestd kuukauden ajan. Hahmottamalla paljonko artistit ovat valmiita maksamaan
edelld mainitusta palvelupaketista on tuotteistamisprosessin aikana mahdollista hinnoitella

muut palvelut suhteessa saatuihin tuloksiin.

Kaksi viimeistd kysymystéd kartoittavat artistien mielipiteitd eri véittdimien avulla. Ensin vas-
taajalle esitetddn vdittdimid hdnen omaan toimintaansa sekd kokemuksiinsa, esimerkiksi keik-
koihin tai sosiaaliseen mediaan liittyen. Vastaajan on mahdollista olla vahvasti eri mieltd, eri

mieltd, neutraali asiaa kohtaan, samaa mielt4, tai vahvasti samaa mielta.
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Viimeisessd kysymyksessa vastaajalle esitellddn vastapareja, joista hédnen tulee valita mielui-
sampi. Vastaparien vililld on viiden vaihtoehdon asteikko, ja vastaajaa ohjeistetaan valitsemaan
keskimmaiinen vaihtoehto, jos molemmat kuulostavat yhtd houkuttelevilta. Vastapareina kysy-
myksessd ovat esimerkiksi pitkdaikainen sitoutuminen vai kuukausitilaus, sekd valmiit palve-
lupaketit vai kustomoidut palvelut artistin tarpeisiin. Ennen kyselyn julkaisua sain siitd pa-
lautetta haastattelemaltani artistilta Daniel Engelbrechtilts, ja hdnen kommenttiensa pohjalta
lisdsin viimeiseen kysymykseen tutkittavaksi teemaksi artistien halukkuuden olla osallisena
markkinointimateriaalien luomisprosessissa. Hinen mielestdén kysely oli mielenkiintoinen ja
selked, eikd sithen vastaamiseen kulunut litkaa aikaa. Kyselyn lopuksi vastaajien on mahdol-

lista lisidtd kommentteja kyselyyn tai tutkimuksen aiheeseen liittyen.

Kysely toteutettiin Webropol-alustan avulla, ja se jaettiin muusikoille tarkoitetuissa Facebook-
ryhmissé, kuten esimerkiksi Varsovan muusikkojen omassa ryhmaésséd. Témin lisdksi jaoin ky-
selyn sosiaalisen median kanavillani, koska verkostoistani 10ytyy useita muusikoita. Kysely oli

avoinna kahden viikon ajan, ja sen tuloksia analysoidaan luvussa 7.2.

5.4 Haastattelut

Haastattelun malleja on monenlaisia, ja sopivan mallin valinta riippuu haastattelun tavoitteista
sekd asettelusta. Strukturoitu haastattelu etenee tarkan kysymysrungon mukaan kuten kysely,
kun taas puolistrukturoitu haastattelu jittda haastattelijalle tilaa haastateltavaan tutustumiseen,
eikd vastauksia ohjata yhtd vahvasti kuin strukturoidussa haastattelussa. Teemahaastattelussa
kysymyksien aiheet ovat etukéteen suunnitellut, mutta niiden jérjestys tai sanamuodot voivat
muuttua haastattelun aikana. Teemahaastattelun aikana voidaan myos lisétd kysymyksié, jos
sen aikana selvinneistd asioista tulee mieleen esimerkiksi jatkokysymyksid. Avoin haastattelu
on kaikista joustavin malli, joka etenee keskustelun tavoin, mutta se on haastavampi toteuttaa,
koska haastattelijan on kyettdvd ohjaamaan keskustelua haluttuun suuntaan seka yllapitda kes-
kustelua sujuvasti. Tdmén toteuttamiseen on myds varattava riittdvasti aikaa. (Ojasalo ym.

2015, 41.)

Toteutin kehittimisprosessin aikana kaksi teemahaastattelua. Niistd ensimmaéinen liittyi litke-
toimintasuunnitelman seka yritystoiminnan kehittimiseen, ja haastattelun kohteeksi valikoitui
Sublime Music Agencyn CEO Tiina Vihtkari. Sublime Music Agencyn arvot sekd toiminta
kohtaavat omien ndkemyksieni kanssa, ja yritykselld on alalta 1dhes 20 vuoden kokemus. Ta-

mén vuoksi arvioin Vihtkarin haastattelun olevan hyoddyllinen osa tekemééni kehittamistyota.
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Haastattelu toteutettiin videohaastatteluna suomeksi. Kysymykset rakentuivat tietopohjasta
nousseiden teemojen ympdrille, kuten esimerkiksi manageripalveluiden tuottamiseen, artistien
kanssa tyoskentelyyn, liiketoimintasuunnitelman luomiseen sekd vaadittaviin taitoihin liittyen,
ja ne lahetettiin Vihtkarille sdhkopostitse ennen haastattelun toteuttamista. Tima antoi haasta-
teltavalle aikaa tutustua aiheisiin etukéteen, eikd kysymykset tulisi haastateltavalle ylldtyksena.
Haastattelun kysymykset ovat liitteessa 2, ja haastattelun pohjalta tehty analyysi 16ytyy luvusta
6.3.

Toisen haastattelun kohteena oli Varsovassa asuva muusikko Daniel Engelbrecht. Engelbrech-
tin haastattelu keskittyi kyselyn pohjalta tuotteistettujen manageripalvelupakettien kehittdmi-
seen. Haastattelun kysymykset rakennettiin tuomaan ilmi palvelupakettien vahvuuksia, kehit-
tdmiskohteita, seka artistin ndkdkulmia niiden toimivuudesta. Haastattelun kysymykset ldhetet-
tiin haastateltavalle etukéteen, ja haastattelu toteutettiin englanniksi paikan pailld Varsovassa.
Engelbrecht kuuluu yrityksen kohderyhmééan, jonka vuoksi hédnet valittiin mukaan haastatte-
luun. Tavoitteena oli saada potentiaaliselta asiakkaalta palvelupaketeista palautetta, jota kéyte-
tddn tuotteistamisprosessin viimeistelyssi. Haastatteluun kuuluneet kysymykset 16ytyvit liit-

teestd 4, ja tuotteistamisprosessin viimeistelyd haastattelun pohjalta késitelldén luvussa 7.4.
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6 LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN KEHITTAMINEN

6.1 Liiketoimintamallin luominen

Lihdin rakentamaan yritykseni litketoimintamallia Business Model Canvas -mallin mukaisesti.
Osa Osterwalderin sekd Pigneurin (Osterwalder & Pigneur 2010, 15) luoman mallin osa-alu-
eista eivit ole suuressa roolissa perustettavan yrityksen ndkokulmasta katsottuna, joten péétin
yhdistelld osa-alueiden aiheita, sekd lisétd omasta mielestdni tirkeitd teemoja omiksi osioiksi.
Tutkimusmenetelméluvussa mainittujen otsikoiden sijaan paitin valita canvakseni otsikoiksi
yrityksen kohderyhmit, asiakkaan ongelman, ongelman ratkaisun, arvolupauksen, kilpai-
luedun, kanavat, kustannukset ja rahoituksen, tulovirrat seka mittarit. Tdssd kappaleessa kuva-

taan jokaisen osa-alueen muodostumista sekd niiden sisdlt6ja.

Taulukko 1: Luotu Business Model Canvas.

Yrityksen kohderyhmit

Aloittelevat artistit, jotka asuvat Var-

sovassa tai Puolassa. Valmiita maksa-

Asiakkaan ongelma

Manageripalveluita ei mielletd aloitte-

levien artistien palveluiksi, vaan jo

Ongelman ratkaisu

Tuotteistetut palvelupaketit, joita

markkinoidaan my®0s aloitteleville ar-

maan manageripalveluista. Ensisijai- menestyneiden artistien etuoikeudeksi. | tisteille.
sesti ulkomailta Puolaan muuttaneet

. Lo Varsovassa ei ole saatavilla aloittele-
artistit, koska palvelut englannin kie-

. . vien artistien tarpeisiin vastaavia pal-
lelld, mutta palvelut soveltuvat myos

.. - . veluita.

puolalaisille artisteille. 21-40-vuotiaat
muusikot.
Arvolupaus Kilpailuetu Kanavat
YKSILOLLISIA Palvelu erottuu joukosta tarjoamalla Ensisijaiset markkinoinnin kanavat:
MANAGERIPALVELUITA palveluita juuri aloitteleville artisteille, | Facebook, Instagram, yrityksen verk-

ARTISTIN URAN TARKEIMPIIN
HETKIIN

Tuotamme palveluita jokaisen artistin
yksiléllisiin tarpeisiin. Luotamme
artistien omaan visioon ja tuemme sitd
palveluidemme avulla. Arvostamme
jokaista asiakastamme, ja tuotamme

heille sen arvoisia palveluita.

ja hinnoista puhutaan avoimesti alusta

saakka.

Kiinted kuukausihinta mahdollistaa
artistien budjetoinnin, ja molemmat
osapuolet tietdvit etukiteen millaisia
palveluita tullaan toteuttamaan, ja

mitd se tulee maksamaan.

Y1i 5000 zlotyn kuukausiansioista 15

% provisio managerille.

kosivut.

Suurin osa palveluista tuotetaan digi-

taalisesti, joko sosiaalisessa mediassa

tai muita digitaalisia alustoja kdyttden.

Livetapaamiset artistien seké keikka-
paikkojen edustajien kanssa myds tir-

keita.

HUMANISTINEN AMMATTIKORKEAKOULU



33

Kustannukset ja rahoitus

Ensimmadisen vuoden kuluihin vara-
taan 30 000 zlotya. Kiinteisiin kustan-
nuksiin lukeutuu esim. asianajajan
sekd kirjanpitéjéan palkkiot, ZUS-mak-
sut, matka- sekd markkinointikulut,

ammattikirjallisuus.

Pddomaan lukeutuu omistetut laitteet
sekd ohjelmistot, jotka sijoitetaan yri-
tyksen toimintaan apporttina. Nama

nékyvit myds kiinteissé kuluissa 25 %

Tulovirrat

Tavoitteena saada kuusi artistia/bandid
tilaamaan palvelupakettien kestotilaus,
sekd yksittéisid artisteja ostamaan ma-
nageripalveluita pakettien ulkopuo-

lelta kertaostoksena.

Ensimmadisen vuoden arvioitu liike-
vaihto on 56 000 zlotya ja kustannuk-
sien jdlkeen jddvé voittoprosentti 3,4
%. Liikevaihtoon ei sisdlly ALV:ia,
koska tdma jaa alle 200 000 zlotyn.

Mittarit

Asiakkaiden sitoutumista seurataan
tilauksien keston pituudella.
Tyytyvéisyyttd mitataan sadnnollisilla
kyselyilld seki keskusteluilla

asiakkaiden kanssa.

Tavoitteena saada nelji pitkdaikaista
asiakasta ensimmadisen puolen vuoden
aikana, ja kuusi ensimméisen vuoden

aikana.

kulumisena vuositasolla. Kustannuk-
siin ei lukeudu yrittdjén tyGtunteja,
koska yrittdjélle ei makseta palkkaa

ensimmaisen kahden vuoden aikana.

Aloitin mallin rakentamisen kohderyhmien tunnistamisella. Valittujen kohderyhmien on voi-
tava tuoda voittoa yritykselle, ja niiden valinta vaikuttaa my0s liiketoimintamallin suunnitte-
luun. Liian laajalle kohderyhmalle tuotettu palvelu ei vastaa asiakkaiden tarpeisiin. Eri kohde-
ryhmille voidaan myds tuottaa kohdennettuja palveluita. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20-21.)
Yrityksen ensisijaiseksi kohderyhmaiksi valikoitui aloittelevat artistit, jotka tarvitsevat manage-
rin apua uransa alkuun saamisessa. Palvelut on kohdennettu varsinkin ulkomailta Puolaan
muuttaneille artisteille, koska palvelut tullaan tuottamaan englannin kielelld, mutta ne soveltu-
vat my0s puolalaisille artisteille. Puolaa puhumattomien artistien on erityisen hankalaa edistaa
uraansa Puolassa tiedonetsinnin haasteiden sekd tapahtumapaikkojen edustajien vastaamatto-
muuden vuoksi. Ensisijaisesti palvelut on tarkoitettu Varsovassa asuville muusikoille, mutta
my0s muualla Puolassa asuvien artistien on mahdollista tilata varsinkin verkon vilitykselld tuo-
tettavia palveluita. Kovin nuorilla aloittelevilla artisteilla ei ole vilttamatta taloudellisia resurs-
seja maksaakseen manageripalveluista kuukausittain, ja sen vuoksi palvelut on suunnattu 21—
40-vuotiaille muusikoille. Asiakkaita tavoitetaan toimijakenttdluvussa mainituissa Facebook-
ryhmissé sekd viikoittain jérjestettdvissi jam-sessioissa. Facebook-ryhmit tavoittavat yhteensa
yli 6000 Puolassa asuvaa muusikkoa. Jam-sessioissa kdy kerralla 20—40 muusikkoa. Osa jam-
sessioista ovat kohdennettu eri musiikkityyleille, jonka avulla on mahdollista verkostoitua eri-

tyylisten muusikoiden kanssa.
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Toisena osa-alueena luomassani mallissa on asiakkaan ongelman tunnistaminen, joka 16ytyy
alkuperdisestd mallista arvolupaukseen siséllytettynd. Mielestdni asiakkaan ongelmien tunnis-
taminen on sen verran tiarked aihe, ettd se ansaitsee oman osuutensa mallissa. Varsinkin yritysta
perustaessa asiakasongelmien tunnistaminen on tirked, jotta yrityksen palvelut voidaan raken-
taa ndiden ratkaisemiseksi. Asiakasongelmat voivat liittyd moniin eri aiheisiin, ja niista tér-
keimpien tunnistamisen avulla voidaan kehittdé palveluiden lisdksi myos yrityksen visiota (Os-
terwalder & Pigneur 2010, 23). Artistien kanssa toimiessani olen kidynyt useita keskusteluja
siitd, kuinka manageripalvelut mielletdan urallaan menestyneiden artistien etuoikeudeksi. Té-
min lisdksi aloittelevien artistien tarpeisiin vastaavia manageripalveluita ei ole saatavilla Var-
sovassa, vaikka monet artistit kaipaisivat apua téssa tarkedssd uran vaiheessa. Nama kaksi tee-

maa ovat selkedsti sellaisia asiakasongelmia joihin yritykseni tulee toiminnallaan vastaamaan.

Asiakasongelmien tunnistamisen jédlkeen 1dhdin etsimddn ratkaisua, minkd avulla yritys voisi
vastata asiakkaiden ongelmiin. Sopiva ratkaisu oli jo tunnistettu ennen prosessin aloitusta, ja
tdmén ratkaisun myotd koko kehittdmistyo sai alkunsa. Jotta yritys voisi vastata artistien tar-
peisiin, tulee yrityksen tuotteistaa selkeét palvelupaketit sekd markkinoida nditd myds aloitte-
leville artisteille. Ndiden osa-alueiden pohjalta ldhdin rakentamaan yritykselle arvolupausta.
Halusin, ettd arvolupauksesta tulee ilmi tuotettava palvelu, sen erityispiirteet, tarve palvelulle,
sekd kohderyhmad. Yrityksen arvolupaukseksi muodostui ”Yksilollisid manageripalveluita ar-

tistin uran tarkeimpiin hetkiin”.

Alkuperdinen malli ei késittele kilpailuetua ollenkaan, mutta halusin lisétd sen mukaan omaan
malliini. Kilpailuedun tunnistaminen auttaa yrityksen palveluiden markkinoinnin suunnitte-
lussa, sekd joukosta erottumisessa. Monet manageriyritykset eivit kerro avoimesti verkkosi-
vuillaan palveluidensa yksityiskohdista tai hinnoista. Yrityksen palvelut tulevat erottumaan
joukosta, koska palvelu on kohdennettu juuri aloitteleville artisteille, ja hinnoista puhutaan
avoimesti alusta saakka. Kiinted kuukausihinta auttaa artisteja budjetoimaan seké priorisoimaan
itselleen tarkeimmét manageripalvelut, eikd manageri ota 15 prosentin provisiopalkkiota ennen
kuin artistin kuukausitulot ylittaviat 5000 zlotya (1100 euroa). Muut manageriyritykset ottavat
oletuksena provisiopalkkion artistin tuloista, joten kehitettdvidn yrityksen tarjoamat palvelut

ovat artistin kannalta kannattavammat.

Managerina toimiessani suurimpina artistien tulonlédhteiné ovat toimineet merchandise-tuottei-

den myyminen seki jam-sessioiden isdnndinti. Usein artistit joutuvat maksamaan keikoilla tar-
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vittavista laitteista vuokraa tapahtumapaikan omistajalle 25—-50 euroa, kuten esimerkiksi dénen-
toistojarjestelman tai rumpujen kayttimisestd. Tuntemalla tapahtumapaikkojen omistajia sekd
isanndimilld jam-sessioita on artistien mahdollista pdéstd soittamaan omaa musiikkiaan il-
maiseksi, sekd joskus myds saada korvauksia soittamisesta. Jam-sessioista saatiin keskiméérin
50-70 euroa per ilta, ja tima riippui sopimuksesta tapahtumapaikan kanssa. Toiset tapahtuma-
paikat haluavat maksaa kiintedn korvauksen, kun taas toiset suhteessa kyseisen illan virvokkei-
den myynnisté saatuihin voittoihin. Niilld voitoilla rahoitettiin merchandise-tuotteiden luomi-
nen, joiden avulla saatiin lisdi voittoja artistien kulujen kattamiseksi. 50 paidan, 15 kangaskas-
sin sekd 200 tarran tuottaminen maksoi 350 euroa, ja tuottamisen kulujen kattamisen jédlkeen
ndilld tehtiin voittoa 195 euroa. Merchandise-tuotteiden myyminen jam-sessioissa herdtti mui-
den muusikoiden kiinnostuksen bandid kohtaan, sekd mahdollisti bindille kitaran vahvistimen

ostamisen, joka helpotti jatkossa keikkamahdollisuuksien saamista.

Valituilla kommunikoinnin kanavilla on suuri merkitys yrityksen liiketoiminnassa, koska nima
toimivat alustana asiakkaiden tavoittamiselle. Laadukas sisélto oikein valitussa kanavassa vai-
kuttaa asiakaskokemukseen positiivisesti. Eri kanavien avulla voidaan tavoittaa eri asiakasryh-
mid, sekd mahdollistaa asiakkaille palveluiden ostaminen. Vain yhtd kanavaa kdyttden palve-
luiden tavoittavuus jdi alhaiseksi. (Osterwalder & Pigneur 2010, 26-27.) Yrityksen markki-
nointi tulee tapahtumaan suurimmaksi osaksi sosiaalisen median kanavilla, kuten esimerkiksi
Facebookissa sekd Instagramissa, koska ndmé tavoittavat kohderyhmén helpoiten. Kohde-
ryhmad verkostoituu Facebook-ryhmissd, ja Metan mainonta tavoittaa heistd suuren osan. Myds
yrityksen verkkosivut tulevat toimimaan markkinoinnin vélineend, jonne aloittelevat artistit
voivat 10ytdd Google-haun seké aiheeseen liittyvien blogitekstien kautta, joita tullaan lisddméaéan
yrityksen verkkosivuille. Suurin osa palveluiden tuottamisesta tapahtuu digitaalisesti sekd ver-
kon vilitykselld. Livetapaamiset ovat tirkeitd yhteistyotd suunniteltaessa, mutta suurin osa pal-
veluiden tuottamisesta tapahtuu digitaalisten kanavien kautta. Nikyvyys sosiaalisessa medi-
assa, visuaalisen ilmeen suunnittelu, yhteydenotto keikkapaikkoihin, sekd verkkosivujen luo-

minen lukeutuvat yrityksen tarjoamiin palveluihin, jotka hyddyntévit digitaalisia alustoja.

Yhdistin mallissani kustannukset seké rahoituksen yhteen osioon, koska nididen pohtiminen yh-
dessid on kannattavaa. Kéytin laskelmien tukena Uusyrityskeskuksen rahoituslaskelmaa, jonka
kéayttod jatketaan osana litketoimintasuunnitelmaa toiminnan kdynnistyessd (Uusyrityskeskus
2023). Kuten tietoperustassa todettiin, toiminimen perustaminen on Puolassa ilmaista. Kiintei-

siin kuluihin kuuluvat terveysvakuutusmaksut, asianajajan seka kirjanpitijan palkkiot, matka-
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ja markkinointikulut, sekd ammattikirjallisuus. Tulen kdyttimaidn henkilokohtaista pankkiti-
lidni, joten yritykselle ei synny yliméaraisid pankkikuluja. Julkisen liikenteen kdytostd syntyy

kuluja asiakastapaamisiin sekd tapahtumiin kuljettaessa.

Tarvittavat laitteet ja ohjelmistot 16ytyy minulta jo valmiiksi, joten ndihin ei tarvitse investoida
yritystd perustettaessa. Toiminnan harjoittamiseen ei tarvita liiketilaa, ja ensimméiisen vuoden
aikana yritykselle ei palkata tyontekijoitd. Ensimméisen vuoden kuluihin varataan noin 30 000
zlotya (6 600 euroa), joka sisdltdd apporttina liiketoimintaan siirrettdvien laitteiden seké ohjel-
mien arvon. Apportilla tarkoitetaan yritystd hyodyttdvad omaisuutta, joka sijoitetaan yritykseen
muussa muodossa kuin rahana (Visma 2023). Laitteiden kuluminen nékyy my®ds kiinteissa ku-
luissa 25 prosentin kulumisena vuositasolla. Kustannuksiin ei lukeudu omia tydtuntejani, koska
en tule nostamaan palkkaa yrityksestd ensimméisen kahden vuoden aikana. Toimeentuloni tu-
lee tdysin pddtoimisen tyoni kautta. Yrityksen perustaminen tullaan rahoittamaan omalla pai-
omalla, eikd sille haeta ulkopuolista rahoitusta tai sijoituksia, koska suurin osa palveluista pys-
tytddn kattamaan artistien maksamilla kuukausimaksuilla. Alkuvaiheessa kuvauksien rekvisiit-
toihin joudutaan investoimaan enemmén, ja tdhdn kiytetddn yritykseen sijoitettua paddomaa.
Suurin osa kuvauksista tullaan toteuttamaan asunnollani, ulkona tai danitysstudiolla artistien
banditreenien yhteydessi, joten erillisid kuluja tilojen vuokrauksesta ei synny. Jos artisti haluaa
valokuvauksen toteutettavan maksullisessa tilassa, tulee hidnen kattaa sen vuokrauksesta synty-

vat kulut itse.

Yksi tarkeimmistd Business Model Canvasin osa-alueista on tulovirtojen ymmaértdminen. Yri-
tyksen on ymmarrettavé asiakkaidensa maksuvalmiuksia, toivottuja sekd toimivia maksutapoja,
sekd osattava laskea vaadittavat tulovirrat voittojen tekemiseksi. (Osterwalder & Pigneur 2010,
30-31.) Tassd vaiheessa kehittimisprosessia yrityksen palveluilla ei ole luotuna selkedd hin-
nastoa, joten kdytin rahoituslaskelmassa arvioituja hintoja sekd kustannuksia. Rahoituslaskelma
tullaan pdivittdméédn hinnaston luomisen jdlkeen, ja se tulee toimimaan tydkaluna yrityksen ra-
haliikenteen suunnittelussa. Tavoitteena on saada kiinnitettyd ensimmdiisen vuoden aikana
kuusi artistia tilaamaan palvelupakettien kestotilaus, sekd yksittédisid artisteja ostamaan mana-
geripalveluita pakettien ulkopuolelta. Ensimmaiisen vuoden arvioitu litkevaihto on 56 000 zlo-
tya (12 300 euroa) ja myyntikate 29 000 zlotya (6 400 euroa). Kiinteiden kulujen kattamisen
jalkeen yrityksen liikevaihto jad 3,4 prosenttia voiton puolelle. Liikevaihtoon ei ole laskettu
mukaan arvonlisdveroa, koska yrityksen liitkevaihto jda alle 200 000 zlotyn, eika ole silloin vel-

vollinen maksamaan sitd. Koska palveluita ostetaan suurimmaksi osaksi kuukausimaksulla,
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palveluiden kulut on mahdollista kattaa asiakkailta tulevalla rahoituksella. My®ds irtotilauksena

ostettavat palvelut on mahdollista laskuttaa etukdteen.

Viimeisend osa-alueena mallissa on tavoitteiden seuraamisen mittarit. Asiakkaiden tyytyvaii-
syyttd seurataan tilauksien keston pituudella, seki silld palaavatko asiakkaat yrityksen palve-
luiden ddrelle. Tyytyviisyyttd voidaan seurata my0s sen perusteella ovatko uudet asiakkaat 16y-
tdneet palvelun muiden asiakkaiden suosituksien pohjalta. Asiakkaille toteutetaan tyytyvii-
syyskyselyitd sddannollisin véliajoin, ja palautetta kerdtddn myos asiakastapaamisten yhtey-
dessd. Taloudellisia tavoitteita seurataan tarkastelemalla kulujen suhdetta voittoihin. Tétd seu-
rataan kuukausittaista myyntisuunnitelmaa kayttden. Liikevoittojen seké kulujen keskiméérai-
nen tilanne tarkistetaan kvartaaleittain. Yrityksen tavoitteena on saada nelja pitkéaikaista asia-
kasta ensimmadisen puolen vuoden aikana, ja kasvattaa timé kuuteen ensimmaéisen vuoden ai-
kana. Uuden sopimuksen luomisen yhteydessé kartoitetaan minké kanavan kautta asiakas 16ysi

palvelun, jonka avulla arvioidaan markkinoinnin tavoittavuutta.

6.2 Toimivien kaytdnteiden keraaminen

Toimivia kiytinteitd kerittiin dokumenttianalyysin avulla, joka aloitettiin Sublime Music
Agencyn verkkosivujen analysoinnilla. Kuten muillakin managerialan yrityksen verkkosi-
vuilla, saatavilla oleva informaatio keskittyy yrityksen edustamien artistien esittelyyn. About
Us -sivulta oli mahdollista saada kasitys yrityksen toiminnan péépiirteistd, vaikka yksityiskoh-
taisia litketoimintaan liittyvid tietoja ei ollut saatavilla. Osiossa painotetaan yrityksen intohimoa
musiikkia kohtaan, seké kuinka se nikyy yrityksen toiminnassa. Sublime Music Agency ei ole
rajoittanut toimintaansa tiettyyn genreen, vaan edustaa artisteja eri kategorioista. Sivulla kui-
tenkin myo0s korostetaan yrityksen olevan valikoiva sen suhteen millaisia artisteja he ottavat

rosteriinsa. (Sublime Music Agency 2023.)

Verkkosivujen pohjalta on mahdollista saada késitys yrityksen tuottamista palveluista, jotka
keskittyviat menestyneiden suomalaisten artistien managerointiin, konserttien tuottamiseen, ar-
tistien promoamiseen sekd kiertueiden jirjestimiseen. Témén lisdksi ilmi tulee yrityksen te-
kema yhteistyd monipuolisten konserttipaikkojen kanssa niin Suomessa kuin myds ulkomailla.
Intohimon lisdksi yrityksen toimintaa ohjaavia tekijoita ei kuvata. Olisi ollut mielenkiintoista
lukea enemmain yrityksen arvoista seké visiosta. Yhteistyotd harkitsevien tahojen ndkokulmasta
voisi olla myds mielenkiintoista lukea enemmén yrityksen historiasta, tuottamista konserteista

sekd jarjestetyistd ulkomaan kiertueista. (Sublime Music Agency 2023.)
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Toisena kotimaisena manageriyrityksend analysoitiin VILD Musicia. Yrityksen verkkosivuilta
16ytyi ainoastaan tietoa sen edustamista artisteista, heidan julkaisuistaan sekéd yrityksen sijain-
nista. Tdmin vuoksi kuva yrityksen toiminnasta seké brandisti jad persoonattomaksi. (VILD
Music 2022.) VILD Music toimii osana VILD Factorya, jonka verkkosivuilta sai paremman
kuvan yrityksen toiminnasta sekd nikemyksisti. Artistien edustamisen seka levytysstudion toi-
minnan lisdksi yritys tuottaa ddnituotannon palveluita esimerkiksi mainoskampanjoihin. Yritys
korostaa asiantuntemusta, nopeaa palvelua, sekd asiakkaiden &énen ja vision kuuluviin saa-
mista. Verkkosivulla kdytetyn kielen perusteella yrityksesté tulee rento seké helposti ldhestyt-
tdvd kuva. Yhteisty6td harkitsevan on helppo olla yhteydessé yritykseen siitd vilittyvén tunnel-

man sekd selkedsti ilmoitettujen yhteystietojen ansiosta. (VILD Factory 2023a.)

VILD Factoryn sivuilta 16ytyy erillinen About Us -osio, joka siséltdd lyhyen kuvauksen yrityk-
sen perustamisesta sekd lisdtietoja tarjottavista palveluista. Osioista 16ytyy myds VILD Facto-
ryn tiimin jésenten yhteystiedot sekd valokuvat, joka madaltaa kynnysta olla yhteydessé yrityk-
sen edustajiin seka lisdé aitouden tunnetta. Olisin halunnut lukea enemmin yrityksen arvoista

ja visiosta, sekd miké erottaa heidit kilpailijoista. (VILD Factory 2023b.)

Verkkosivuilta kerittyjé tietoja tdydentamiseksi kuuntelin Ukko.fi:n Kevytyrittdjyys-podcastin
jakson, jossa Olli Kopakkala haastatteli VILD Musicin perustajaa Martin Linnankoskea viisi
vuotta sitten. Osa haastattelussa mainituista tiedoista ovat jo vanhentuneet viiden vuoden ai-
kana, mutta podcast antoi paremman kuvan yrityksen perustamisen syistd sekd toiminnan ldh-
tokohdista. Linnankoski kertoi omista kokemuksistaan muusikkona, ja kuinka moninaisten asi-
oiden hoitaminen bindissd soittaessa ajoi hinet opiskelemaan kulttuurituotantoa. Levy-yhtiossa
tyoskentelyn jidlkeen hén perusti oman yrityksen, jotta hdn voisi valita millaisen musiikin
kanssa hiin tekisi titd. Adinituotannon lisiiksi yritys alkoi tuottamaan myds manageripalveluita
artistien tarpeisiin vastatakseen. (Kopakkala 2017, 6:25-8:05.) Tama tarina kuvasi kattavasti
Linnankosken urakehitysté, sekd kasvatti luottamusta yrityksen ammattitaitoon. Yrityksen ta-

rinan olisi tarked 10ytyd my0s sen verkkosivuilta.

Linnankoski kertoi VILD Musicin edustamien artistien olevan osittain tunnettuja Suomessa,
sekd yhden menestyneen enemmaén Euroopassa. Iso osa tyOstd on liittynyt artistien maailmalle
viemiseen, sekd promoottorien etsimiseen eri maissa. Managerin merkitys kasvaa paljon siind
vaiheessa, kun ldhdetdédn laajentamaan toimintaa ulkomaille, koska managerin tehtdvani on pi-

tad huoli siitd, ettd tiedonkulku on onnistunutta kaikkien artistin tiimin jdsenten valill4. Linnan-
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koski my0s mainitsi, ettd VILD Musicin tavoitteena on muuttaa aiemmin hallitsevia kéytédn-
teitd, jonka mukaan manageri ottaisi suuren osan esimerkiksi artistin keikkapalkkioista. Taimén

sijaan yritys haluaa ajaa aidosti artistien etuja. (Mt., 2:10-6:10.)

Artistien edustaminen on intohimotydté, eiké voittojen saaminen ole itsestddnselvyys. Artistien
edustaminen vaatii pitkdn aikavélin investointeja. Koska yritykselld on artistien edustamisen
liséksi muita tuotettavia palveluita, on esimerkiksi artistien ulkomaille vientid mahdollista ra-
hoittaa mainoksien ddnituotannosta saatujen voittojen avulla. Uusien artistien kohdalla voi kes-
tdd 3—6 vuotta ennen kuin artisti alkaa tuottamaan tuloja, joten yrityksen muiden palveluiden
tuottamat voitot ovat mahdollistaneet artisteihin sijoittamisen. (Mt., 8:05-8:54.) Voittoa tuot-
tavat palvelut ovat olleet tirked lisa yrityksen toiminnalle, koska Linnankoski on toiminut paa-

toimisena yrittdjana.

Podcastista nousi esille, ettd Suomessa on hyvin vihan kilpailua artistien edustamisesta, koska
ala on niin pieni. Yleensd managerialan yritykset tekevét yhteistyotd sopuisasti. Mahdollisissa
kilpailutilanteissa ratkaisee manageriyrityksen tarjoama sopimus, yrityksen maine seki henki-
l6kemiat artistin kanssa. VILD Music ei ole toteuttanut montaa markkinointikampanjaa artis-
tien saamiseksi, vaan usein artistit ovat suoraan yhteydessd manageriyritykseen. Jos Linnan-
koski pitdd yhteyttd ottaneen artistin musiikista, voidaan ruveta keskustelemaan yhteistyosté.
Yritys ei vaadi artisteillaan olevan suurta seuraajajoukkoa valmiina, mutta siitd on hyotyd mie-
lenkiinnon heréttimisessa. Téarkeintd kuitenkin on artistien kappaleiden laatu ja artistin sitoutu-

neisuus musiikin tekemiseen. (Mt., 9:30-10:35, 13:50-17:15.)

Linnankoski suositteli yrityksen perustamista yhtiokumppanin kanssa, koska yrityksen hallin-
nointi yksin voi kdyda raskaaksi. Samat tavoitteet omaavan yhtickumppanin kanssa on mah-
dollista kasitelld yritystd koskevia asioita, sekd jakaa tyotehtdvid osaamisen mukaan. (Mt.,
17:15-18:10, 53:10-54:15.) Podcastin julkaisun jdlkeen yrityksen tydyhteisd on laajentunut sen
kahdesta perustajasta kahdeksan henkilon tiimiksi, joka mahdollistaa tyotehtédvien jakamisen
sekd niihin erikoistumisen entistd paremmin (VILD Factory 2023b). Sivutoimisen yrityksen on
hitaampaa laajentaa tydyhteisod palkkaamalla tyontekijoitd, mutta timédn tuomat mahdollisuu-

det tullaan ottamaan huomioon my®0s kehitettdvén yrityksen toiminnassa tulevaisuudessa.

Ulkomaisena manageriyrityksend analyysiin siséllytettiin Artist Management Services Ltd.

Verkkosivujen About Us -osiosta tulee ensimmaiseksi esille yrityksen laaja toimijakenttd kol-
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mella mantereella seké yksilollinen ldhestymistapa artistien tarpeisiin. Mielenkiintoista kysei-
sessd osiossa oli yrityksen toimintaa ohjaavat neljd peruspilaria, koska tdllainen informaatio on
harvinaista manageriyrityksien verkkosivuilla. Néihin lukeutuu strateginen suunnittelu, elé-
mintyylin maksimointi, asenteiden ja odotuksien yhteensovittaminen, seki hallittu toteutus.

(Artist Management Services 2020a.)

Strategisen suunnittelun avulla managerin seka artistin on mahdollista varautua tulevaisuuteen,
sekd tehda paatoksia tietoisesti tavoitteiden saavuttamiseksi. Eldméntyylin maksimointi keskit-
tyy artistin tapaan seké tahtiin tehd4 toitd, jotta hinen on mahdollista myds nauttia uran raken-
tamisesta, sekd luoda kestdvé elaméntapa musiikin luomisen ymparille. Asenteiden ja odotuk-
sien yhteensovittamisella voidaan ennaltachkiista ristiriitojen syntymistd, kun jo alkuvaiheesta
ldhtien 1dhdetdin rakentamaan suhdetta managerin ja artistin vélille ottaen huomioon artistin
tavoitteet. Hallittu toteutus taas liittyy vahvasti managerin toimintaan seki vastuisiin. Manage-
rin on rakennettava toimiva tiimi artistin ymparille seka kehitettdva artistin uraa hallitusti. (Ar-
tist Management Services 2020a.) Mielestiani ndma neljé pilaria kuvaavat kattavasti managerin
ja artistin yhteistyotd, sekd luovat sille vahvan pohjan. Ndiden avulla yrityksen toiminnasta sai
konkreettisemman kuvan verrattuna muihin manageriyrityksiin, ja koin timén toteutuksen hyo-

dyllisend yhteistyotd harkitsevan ndkdkulmasta.

Dokumenttianalyysié tdydennettiin Fazerin litketoiminnan tarkastelulla. Arvioinnin ja analyy-
sin tukena kéytettiin Fazerin julkisesti saatavilla olevia tietoja, ja nditd sovellettiin litketoimin-
tasuunnitelman aiheiden kehittdmisessd. Dokumenttianalyysin tavoitteena oli 10ytidd hyvia kay-
tdnteitd tietoperustassa mainittujen liikketoimintasuunnitelman osa-alueiden toteutukselle, eli
yrityksen toiminnan kuvaamiselle, tavoitteille ja niiden saavuttamiselle, strategian luomiseen,

haasteiden tunnistamiseen seka rahaliikenteeseen liittyviin teemoihin (Rose 2020, 4).

Aloitin vertailun Tietoa Fazerista -sivun analyysilla. Sivulla korostuvat sloganit ”Fazer — kes-
kitymme ruokaeldmyksiin” sekd “Fazer luo taianomaisia ruokaeldmyksid”. Ndma ovat johdon-
mukaisia, ja tuovat esille Fazerin tavoitteita sekéd arvolupausta. Sivulle on koottu faktatietoja
Fazerista, heiddn palveluistaan seké tuotteistaan, liikevaihdosta, tuotteiden viennista sekd tyon-
tekijoiden madréstd selkedsti. Tamé heréttdd luottamusta kuluttajassa, kun asioista puhutaan
avoimesti sekd Fazerin laajaa kokemusta korostaen. Sivun alalaidasta kuluttajan on helppo 16y-
tdd linkkien kautta sivuille, jotka siséltivét lisdtietoa esimerkiksi Fazerin strategiasta, tarinasta,
toimintaymparistostd, missiosta ja visiosta, litketoiminnasta sekd brindistd. (Fazer Group

2023a.)
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Siirryin seuraavaksi analysoimaan Keitd me olemme -osiota. Odotin tdmédn sivun siséltavéan
Fazerin perustamisesta sekd kasvusta kertovan tarinan, mutta sivu 1dhinna avasi yksityiskohtai-
semmin Tietoa Fazerista -sivun aiheita. Lisdksi sivu késitteli Fazerin missiota, visiota seké
brandilupausta, vaikka niille 16ytyy myos erillinen osio. Olisin toivonut 16ytdvéni Fazerin tari-
nan tdsti osiosta, koska tarinallistaminen on tarked osa brindié, palvelukokemusta, asiakkaiden
sitouttamista, sekd asiakkaiden tarpeiden hahmottamista (Kalliomdki 2014, 203-204), mutta
Fazerin tarina oli kiteytetty yhteen lauseeseen, joka korostaa vain yrityksen pitkda historiaa.

(Fazer Group 2023b.)

Fazerin missio ja visio ovat perusteltu hyvin, seké ne ovat linjassa Fazerin brandin kanssa. Néi-
den seka kuluttajilta saatujen palautteiden pohjalta on johdettu Fazerin bréndilupaus, "Northern
Magic. Made Real.” Myos Fazerin arvot ”Pohjoinen vapaus, Rohkea luovuus ja Aidot suhteet”
ovat johdettu heidén brandilupauksestaan, joten heiddn toiminnastansa viestiminen on suunni-

telmallista sekd johdonmukaista. (Fazer Group 2023b; Fazer Group 2023c.)

Fazerin litketoiminnan lisdtiedot 10ytyvét koottuna omalle sivulleen, vaikka suurin osa ndisti
tiedoista 10ytyy jo Tietoa Fazerista -sivulta. Liiketoimintamme-sivulle on tiivistetty Fazerin eri
tuotekategoriat tarinallistamisen keinoin, joka maalaa kuluttajalle kuvan Fazerin eri tuotteiden
kayttotilanteista. Tdma lisdd tuotteiden ostamista harkitsevan kuluttajan positiivista mielikuvaa
yrityksestd. Sivulle on myo0s kerétty linkit lisdtietoihin Fazerin leipomoista, makeisista seka
Lifestyle Foods -tuotteista, jotta kuluttajan on helppo 16ytdd hanti kiinnostavien tuotteiden a4-
relle. Liiketoiminnan avaaminen jdi hieman suppeaksi, ja olisin toivonut lukevani enemmaén

faktatietoa tiltd sivulta. (Fazer Group 2023d.)

Avasin seuraavaksi Toimintaympéristomme-sivun, joka sisilsikin paljon lisédtietoa Fazerin kol-
mesta tuotealueesta Liiketoimintamme-otsakkeen alla. Kuluttajan voi olla haastavaa 10ytda et-
siméénsi tietoa, kun sivujen otsikot ovat harhaanjohtavia, tai useat sivut sisiltdvit osia samoista
athealueista. Yritys olisi hyvin voinut yhdistia liiketoiminnan sekd toimintaympériston yhdelle
sivulle. Toimintaympéristomme-sivulta 10ytyy kattavasti tietoa Fazerin toiminnasta Suomessa
sekd ulkomailla, toiminnan perusteista, alan kohtaamista muutoksista sekd megatrendeista.
Tdmé antaa Fazerista vastuullisen, ammattitaitoisen sekéd luotettavan kuvan. (Fazer Group

2023e¢.)

Lopuksi analysoin Fazerin strategiaa, josta toivoin 16ytdvéni hyodyllisid kdytanteitd sovelletta-

vaksi kehitettdvdn yrityksen strategiassa. Strategia on rakennettu seuraamaan samoja teemoja
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kuin muut Fazerin liitketoiminnan peruspilarit, kuten missio ja visio. Strategia ottaa huomioon
alan ajankohtaiset haasteet seki kehityssuunnat, ja se on rakennettu kuuden kehittdmiskohteen
ympdrille. Ndiden kuuden teeman ympdérille on rakennettu Fazerin tavoitteita, seka kuinka nii-
hin tullaan pddsemédén tulevien vuosien aikana. Strategia on konkreettinen tydkalu, jota on mah-
dollista kdyttda tyon suunnittelun tukena. Asetetut tavoitteet ovat kunnianhimoisia, mutta suu-
rin osa tarpeeksi yksityiskohtaisia sekd mitattavia, jotta niiden toteutumista voidaan seurata.
Tavoitteet kattavat hyvin laajan alueen Fazerin liiketoiminnasta, mutta isona konsernina heidan
on mahdollista jakaa ndiden tavoitteiden toteuttamista sekd seurantaa usean tahon kesken. (Fa-
zer Group 2023f.) Dokumenttianalyysin tuloksien hyddyntdmistéd kehittimistyon lopputuotok-

sessa kuvataan luvussa 8.2.

6.3 Manageriyrityksen johtajan haastattelu

Lopuksi kehitin yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa Sublime Music Agencyn johtajan Tiina
Vihtkarin haastattelun avulla. Haastattelun tavoitteena oli kerdti hyvid kdytinteitd manageri-
palveluita tuottavan yrityksen perustamiseen, liiketoiminnan suunnitteluun ja kehittdmiseen,
sekd artistien kanssa toimimiseen. Vihtkarin tapauksessa yrittdmisesta tuli pddtoimista pian yri-
tyksen perustamisen jidlkeen, mikd on harvinaista yritystoimintaa aloittaessa. Yrityksen liike-
toiminnan kasvua tuki pitkille jalostetun artistiryhmén kiinnittiminen sekd heiddn kanssaan
toteutettu tietoinen suunnittelu muiden sivutoimisten tyotehtdvien poisjattimiseksi. Vihtkari
perusti yrityksensd yksin, mutta palkkasi avukseen ensimmadisen tyotekijan vuoden sisdlld sen
perustamisesta. Téstd ldhtien yrityksen ydintiimiin on kuulunut 3—5 henkil6d, sekd isompien
projektien aikana palkataan mééraaikaisia tyontekijoitd tarvittavien palveluiden tuottamiseksi.
Kun yritykselld on useampi tyontekijd, voi eri vastuualueita keskittéa tietyille henkildille, kuten
esimerkiksi tuotannollisten tehtdvien hoitamisen. Useampi tyontekijda mahdollistaa my0s artis-
tirosterin kasvattamista, kun yhden managerin ei tarvitse jakaa aikaansa kaikkien artistien kes-
ken. Téstd syystd Sublime Music Agencyn edustamien artistien méard pidetddn mahdollisim-

man pienend, jotta managerin on mahdollista panostaa artistien edustamiseen. (Vihtkari 2023.)

Yritystd perustettaecssa on myo0s tirked ymmartdéd sen tuomat vastuut. Yrittdjan on huolehdittava
taloushallintoon, verotukseen sekd lainsdadéntdon liittyvistd asioista heti ensimmaisestd péi-
véstd lahtien. Jos vastuuta ei kanneta, voi tistd koitua ongelmia yrittdjén lisdksi myos hénen
edustamilleen artisteille. Kun manageriyrityksen liiketoimintaa 1dhdetddn toteuttamaan seka

suunnittelemaan, on otettava huomioon kolme tirkedid asiaa. Tarkeimmaéksi asiaksi Vihtkari
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mainitsi myyntikelpoisten artistien kiinnittdmisen, jotta managerilla on jotain mitd myyda. Ar-
tistilla ei tarvitse olla suurta seuraajajoukkoa valmiina, mutta timén koon tulee olla kaikilla
osapuolilla tiedossa, jotta voidaan hahmottaa saatavilla olevat resurssit sekd budjetoida niiden
mukaan. Toiseksi tarkedksi asiaksi Vihtkari nosti verkostojen merkityksen. Managerilta on 16y-
dyttdva yhteyksid artistia hyodyttaviin tahoihin, sekd hidnen on osattava verkostoitua oikeiden
henkildiden kanssa. Kolmantena tdrkedné asiana on huomioitava managerin taloudellinen seka
juridinen osaaminen. Vaikka taloushallinnolliset tehtdvét ulkoistettaisiin toisaalle, on manage-
rilta silti 16ydyttidvd osaamista taloushallinnon kokonaisuuden hahmottamiseen, budjettien lu-
kemiseen ja luomiseen, seki talouslaskelmien ja taseen ymmartdmiseen. Taloudellisen osaami-
sen lisdksi managerin on ymmaérrettdva sopimuksiin liittyvid lainalaisuuksia, eikd niiden luo-

mista voida ldhted opettelemaan artisteja edustettaessa. (Mt.)

Managerilta tdytyy my0s 10ytyd verkostoistaan tahoja kenen puoleen kddntyd juridisissa asi-
oissa, jos hidnen oma osaamisensa kaipaa tukea (mt.). Koska ymmaérrin puolan kieltd rajoite-
tusti, on minun l0ydettdva yritykselleni sopimuksien tekemisessd tukeva taho ennen artistien
tukemista sopimusneuvotteluissa. Tdmé voidaan ratkaista joko ulkoistetuilla palveluilla sa-
masta lakifirmasta, joka tulee auttamaan yrityksen perustamisen kanssa, tai palkkaamalla yri-

tyksen palkkalistoille puolankielinen juridisen taustan omaava henkilo.

Liiketoimintasuunnitelmassa on myds otettava huomioon liiketoiminnan harjoittamisen realis-
tiset kulut. Kulttuurialalla kustannukset ovat kasvaneet paljon viime vuosien aikana, mutta
palkkioiden méaédriat ovat pysyneet samana. Hintatason vaikutusta budjetteihin on arvioitava
sadnnollisesti, jotta yrityksen litketoiminta pysyy kannattavana. Vihtkarin yrityksen liiketoi-
mintasuunnitelmaa seka strategiaa tarkastellaan kerran vuodessa, mutta pienend yritykseni hei-
dian on mahdollista tehdd muutoksia kéytadnteisiin arjen keskelld ketterdsti. Yrityksen liiketoi-
mintaa on harjoitettu jo ldhes 20 vuoden ajan, jolloin liitketoimintasuunnitelman seka strategian
ylldpito ja péivittdminen on erilaista kuin tdysin uuden yrityksen kohdalla. (Mt.) Tulen itse ar-
vioimaan perustettavan yrityksen liiketoimintaa tithedmmin ensimmadisen kahden vuoden ai-

kana, koska suunnitelmia tullaan kehittdméaan kdytannon kokemuksien pohjalta.

Lopuksi Vihtkari painotti suoraa sekd vahvaa dialogia artistin ja managerin vélilla alusta 14h-
tien, jotta voidaan yhdessd varmistaa artistin uran seké yhteistyon kehittyminen oikeaan suun-
taan. Artisteilla on usein vahvoja nikemyksid sekd toiveita uraansa liittyen, joita managerin on
tarked kuunnella seka tyOstdd yhdessd artistin kanssa. Managerin seka artistin tekema yhteistyo

on intensiivistd, joten heidén vilisensé suhteen on oltava avoin seki toimiva. (Mt.)
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7 PALVELUPAKETTIEN TUOTTEISTAMINEN

Tietoperustan pohjalta ilmeni, ettd osallistavan tuotteistamisen avulla on mahdollista mini-
moida tuotteistamisprosessin aikana nousevia riskeji. Koska yrityksen tyOyhteiso koostuu talla
hetkelld vain yhdestd henkilosté, oli asiakkaiden osallistamisella suuri rooli prosessin toteutuk-
sessa. Téssd luvussa analysoidaan muusikoille tehdyn kyselyn tuloksia, sen pohjalta toteutetta-
vaa tuotteistamisprosessia, sekd saatua palautetta tuotteistetuista palvelupaketeista muusikkoa

haastattelemalla.

7.1 Prosessin aloitus

Tuotteistamisprosessi aloitettiin tavoitteiden méadrittelylld, jotta muut prosessiin liittyvét vai-
heet sekd menetelmaét voivat tukea tavoitteiden saavuttamista. Kéytin tavoitteiden hahmottami-
sen tukena soveltaen Tdsmentyvét keskustelukierrokset -menetelmédéd teoksesta Palvelujen
tuotteistamisen késikirja”. Menetelmd on tarkoitettu pienryhméssi kaytettdviksi, mutta koin
sen hyddylliseksi huolimatta siité, ettd tein kehittdmistyotd yksin. Valitsin pohdittavaksi kysy-
mykseksi “Mitd tuotteistamisella tavoitellaan?”, ja kirjoitin vastauksia tdhdn kysymykseen pa-

perilapuille kymmenen minuutin ajan. (Tuominen ym. 2015, 47-48.)

Alkuperdisen menetelmén mukaan ideoinnin jilkeen pohdittaisiin parin kanssa nousseita ide-
oita sekd valittaisiin niistd parhaimmat, mutta timén sijaan ryhmittelin kirjaamiani ajatuksia eri
athepiirien mukaan. Ryhmittelyn jdlkeen tuloksista nousi kolme tirkeintd tavoitetta, joithin kuu-
lui selkedn palveluhinnaston luominen, tuotettavien palveluiden kartoittaminen, seké artistien
tarpeisiin vastaaminen. Managerin on mahdollista tukea artistia monenlaisissa tehtévissé, mutta
hinnaston luomista sekd toiminnan aloittamista tukisi sellaisten palveluiden kartoittaminen,
joita olen itse valmis tuottamaan artisteille. Tdma tulee helpottamaan hinnaston luomista seka
palveluiden tarjoamista artisteille, kun olen itse tietoisesti valinnut tuotettavat palvelut. Ndiden
liséksi artistien kanssa voidaan sopia palveluhinnaston ulkopuolisista palveluista tapauskohtai-

sesti.

Tavoitteiden méérittelyn jdlkeen 1&hdin valmistautumaan tuotteistamisprosessin toiseen vaihee-
seen, jossa kartoitetaan timéanhetkinen tilanne, sekd kerdtién analysoitavaa tietoa prosessin seu-
raavissa vaiheissa hyodynnettdvéksi. Valitsin nykytilanteen kartoittamiseen kaksi menetelmaa,
joiden avulla analysoidaan tilannetta omien kokemuksieni sekd asiakastarinoiden pohjalta.

(Tuominen ym. 2015, 49-50.)
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Lahdin pohtimaan kohtaamiani tilanteita artistimanagerina, sekad millaisia vahvuuksia ja kehit-
tdmiskohteita ndiden pohjalta on noussut. Olen tuottanut monenlaisia palveluita managerina
toimiessani, kuten esimerkiksi keikkojen jérjestimistd, logojen sekéd visuaalisen ilmeen luo-
mista, merchandise-tuotteiden suunnittelua seka tilausta, valokuvaussessioita, verkkosivujen ja
sosiaalisen median sisdltdjen luomista, sekd maksullisten mainoskampanjoiden organisointia.
Taminhetkisen tilanteen vahvuus on kokemus monipuolisista tehtdvistd sekd mahdollisuus
tuottaa niitd artistien tarpeiden mukaan, mutta ndma tulisi listata seké hinnoitella selkeésti. Pal-
veluiden tarjoaminen on ollut haastavaa, kun en ole hahmottanut tuotettavien palveluiden ko-
konaisuutta. Tdmén lisdksi en ole voinut laajentaa toimintaani ilman selkedé hinnastoa, koska

en ole osannut kertoa kiinnostuneille artisteille tarkkaa hintaa tuottamilleni palveluille.

Toisena haasteena olen kokenut kommunikoinnin vihéisyyden artistien kanssa. [lman sdannol-
listd kommunikointia on ollut vaikeaa tietdd artistien toiveista seki siitd, kuinka paljon he ha-
luavat olla osallisena esimerkiksi markkinointimateriaalien luomisessa. Keikkojen jérjestdmi-
nen on my0s ollut haastavaa, jos olen ollut yhteydessi vain yhden bandin jasenen kanssa, eikd

tieto muiden béndin jdsenten aikatauluista ole kulkeutunut minulle tarpeeksi nopeasti.

7.2 Kyselyn tuloksien analysointi

Valitsin kyselyn toteuttamisen asiakkaiden osallistamiseksi sekd heiddn kokemuksiensa kerai-
miseksi osaksi analysoitavaa aineistoa. Kyselyn avulla halusin kartoittaa kokemuksieni pohjalta
saaman tiedon totuudenmukaisuutta, sekd kerdtd artistien ajatuksia mahdollisista tuotettavista

palveluista. Kyselyn luomisprosessia on kuvattu tarkemmin luvussa 5.3.

Kyselyyn vastasi kahden viikon aikana 25 muusikkoa. Tdméa vastaajamiéra tuotti riittavésti
tietoa artistien ajatuksista manageripalveluihin liittyen tuotteistamisen toteuttamiseksi. Tulok-

sia analysoitiin Webropol Insight -tydkalun avulla, ja kdytetyt kysymykset 16ytyvit liitteesta 3.

Vastaajista 15 asuu Puolassa ja kaikista vastaajista 20 kuuluu kohderyhmén ennakoituun ikdja-
kaumaan 21-40-vuotiaisiin. Suurin osa (23) vastaajista esittdd aktiivisesti livemusiikkia joko
bandin kanssa tai itsenéisesti. 16 niistd vastaajista, jotka ovat joskus soittaneet musiikkia livend
ovat kohdanneet jonkinlaisia haasteita keikkoja jarjestettdessd. Yleisimmiksi keikkojen jarjes-
tamiseen liittyviksi ongelmiksi nousivat kommunikointi keikkapaikkojen omistajien kanssa,
palkkion saaminen, sopivien keikkapaikkojen 10ytdminen, luottamusongelmat sekd logistiset

haasteet.
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6. If you would hire a manager, which of the following services would you be interested in?

Number of respondents: 25, selected answers: 107

0 20 30 40 5( 60% 70 80 9( 00
Updating social media accounts 68%
Creating a website 52%

Contacting studios and scheduling recording sessions 48%

Organizing photashoots “

Creating a visual brand/logo 40%

Something else, what? 12%

Kuva 1: Artisteja kiinnostavat managerin tuottamat palvelut.

Kaikista vastaajista 17 on harkinnut jossain vaiheessa managerin palkkaamista toimintansa tu-
eksi. Kun vastaajia pyydettiin valitsemaan itsedén kiinnostavia managerin tuottamia palveluita,
heisti kaikki valitsivat keikkojen jéarjestimisen, ja 19 koki keikkojen jirjestdmisen kaikista tér-
keimpéna palveluna. Tarkeimmaéksi palveluksi koettiin myds sosiaalisen median péivittiminen
(5). Kiinnostusta herattivét useat palvelut, kuten esimerkiksi verkkosivujen luominen, valoku-
vaus- ja dénityssessioiden jdrjestiminen, sekd visuaalisen ilmeen ja oheistuotteiden luominen.
Vastaajien oli mahdollista lisdtd avoimena vastauksena listan ulkopuolisia vastauksia, joihin
lukeutui soittimien kuljetus keikkapaikalle, yhteistydmahdollisuuksien 16ytdminen sekd béndin
promoaminen. Vihiten kiinnostavaksi koettiin banditreenien jarjestiminen, josta voidaan péaa-

telld artistien haluavan jirjestid nima itsendisesti.

Tuloksista 16ytyl mielenkiintoinen korrelaatio ién vaikutuksesta valmiuteen manageripalve-
luista maksamiseen. Iélld oli negatiivinen korrelaatio suhteessa palvelupaketin hintaan, joka
tarkoittaa sitd, ettd nuoremmat olivat valmiita maksamaan paketeista enemmaén. Tdméan P-arvo
oli 0.04, ja tilastollisesti ilmiodtd voidaan pitdd melkein merkitsevind, koska virheen mahdolli-
suus on 4 %. Tieteellisissd tutkimuksissa 5 % riskitasoa kdytetddn yleensi rajana tuloksien mer-
kitsevyyden huomioimiselle. (Tietoarkisto 2023.) On kuitenkin huomioitava, ettd otannan koko
sekd vastaajien osajoukkojen epitasainen muodostuminen vaikuttavat tuloksiin vahvasti, jol-

loin yksittiisen artistin vastauksilla on suuri vaikutus korrelaation suuntaan. Tdsséd kyselyssd
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havaittua negatiivista korrelaatiota suhteessa ikdin ei voida yleistdd muusikoihin yleisella ta-

solla.

Sama ilmi6 oli ndhtdvissd myos tarkastellessa pelkédstddn puolalaisia muusikoita, mutta nuorten
Puolassa asuvien muusikkojen valmius maksaa kuvatusta paketista oli alhaisempi kuin Puolan
ulkopuolella asuvien muusikkojen keskuudessa. Asuinpaikalla oli vahva korrelaatio suhteessa
palvelupaketin hintaan koko vastaajajoukkoa tarkasteltaessa, jonka mukaan Puolan ulkopuo-
lella asuvat henkil6t ovat valmiita maksamaan paketeista enemmain. Témén P-arvo oli 0.02.
Tahén varmasti vaikuttavat inflaatio seka eri maiden hintataso, mutta tulosten pohjalta voidaan
ndhdi, ettd vanhemmat muusikot ovat valmiita maksamaan palveluista vihemman. Nuorten
sekd vanhempien muusikkojen asuinpaikat jakautuivat suhteessa samankaltaisesti, jonka mu-
kaan yli puolet vastaajista asuivat Puolassa idstd riippumatta. Tdssékin on otettava huomioon
vanhempien muusikkojen pieni osuus vastaajajoukosta, jonka vuoksi havaittua ilmiotéd ei voi
yleistdd koskemaan kokonaisjoukkoja timéan tutkimuksen ulkopuolella. Kyselyyn vastanneista
17 olisi valmis maksamaan kuvatusta palvelupaketista 150-350 zlotya (30—75 euroa) kuukau-

dessa.

Tuloksista voidaan myos ndhdd vanhempien muusikkojen olevan kiinnostuneita managerin
avusta ainoastaan keikkojen jérjestimisessd sekd verkkosivujen luomisessa. Toivottujen palve-
luiden védhédisempi méérd voi selittdd alhaisempaa maksuvalmiutta. Vanhemmat muusikot ovat

myds kokeneempia, joten he saattavat olla tottuneita hoitamaan managerin tehtivia osittain itse.

Toinen kohtuullisen vahva korrelaatio 16ytyi keikkojen jérjestdmiseen liittyvien haasteiden
sekd managerin palkkaamisen vilill4. Jos vastaajan on haastavaa 16ytaa keikkamahdollisuuksia,
hin on todennidkdisemmin harkinnut managerin palkkaamista. Tédhdn saattaa vaikuttaa otannan
koko, joka voimistaa korrelaatiota. Tdmén yhteyden P-arvo oli 0.05, ja voimakkaimmin tima

yhteys oli ndhtévissd vanhempien muusikkojen keskuudessa.
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9. Would you agree with the following statements?

Number of respondents: 25

Average score

consider myself to be an organized person 37
Contacting people and promoting myself is challenging for me 36

'm struggling to find opporiunities to play gigs 34

42
28

m struggling to find other musicians t

23

1 would rather plan my next gigs/marketing campains etc

enjoy posting on social = 25
— Avg. 33

Kuva 2: Artisteille esitettyjd vdittdmid. Skaala 1 = vahvasti eri mieltd, 5 = vahvasti samaa mieltd.

Vastaajista 18 pitdd itsedén jarjestelmillisend ihmisend, mutta he kéyttdisiviat mieluummin ai-
kansa musiikin luomiseen hallinnollisten asioiden hoitamisen sijaan. Tama ilmi6 on n&htavissa
vastauksien keskiarvoja tarkastelemalla. Viittima jarjestelmallisyydestd sai keskiarvon 3,7 as-
teikolla 1 = vahvasti eri mieltd, 5 = vahvasti samaa mieltd. Musiikkiin keskittyminen hallinnol-
listen asioiden hoitamisen sijaan oli keskiarvolta 4,2. Artistit ovat mielelldin mukana esimer-
kiksi tulevien keikkojen sekd markkinointimateriaalien luomisessa, mutta toivovat vastuun néi-
den hoitamisesta olevan managerilla. Binditreenien jérjestamisti tai muiden muusikkojen 16y-

tdmistd ei koettu haastavana, joten néilld osa-alueilla managerin tukea tarvitaan vihemmaén.

13 vastanneista artisteista ei pidd sosiaalisen median paivittaimistd mieluisena tehtdvéna ja kuusi
kokivat timén neutraalina asiana, jolloin keskiarvoksi muodostui 2,5. Vastaajista 17 oli samaa
mieltd vdittdmén kanssa, jonka mukaan muihin yhteydenotto sekd itsensd promoaminen on
haastavaa, ja tdmén keskiarvo oli 3,6. Néiden tuloksien lisdksi manageripalveluiden tarvetta
tuki véittimét keikkamahdollisuuksien 16ytymisen haastavuudesta (keskiarvo 3,4) sekd halusta

tehdd musiikkia ammattina (keskiarvo 3,6).
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10. Which of the two options sounds better to you when it comes to management services? If both sound equally interesting, select number 3.

Number of respondents: 25

Average

e e | T v &

e e | T - v “

Litte involvement with designing marketing materials and merchandise I“““ Fullinvolvement with designing marketing materials and merchandise 36
Ll ®2 e3 ®4 o5

Kuva 3: Artisteille esitettyjd vaihtoehtoja palveluihin liittyen. Skaala 1 = vasemmalla oleva vaihtoehto mielenkiintoisempi, 3
= molemmat yhtd kiinnostavia, 5 = oikealla oleva vaihtoehto mielenkiintoisempi.

Palvelupaketteihin liittyneet kysymykset tuottivat mielenkiintoista tietoa. Toisin kuin olin etu-
kiteen ajatellut, artistit kaipaavat manageripalveluilta pidempiaikaista sitoutumista, vaikka
kuukausisopimuksista oltiin myds kiinnostuneita. Kysymyksen asettelu saattoi olla harhaanjoh-
tava, ja artistit saattoivat ajatella pitkdaikaisen sitoutumisen vastakohdan tarkoittavan lyhytta
yhteisty6td managerin kanssa, vaikka tarkoitus oli kuvata artistin mahdollisuuksia vaikuttaa ti-
lauksen kestoon joustavasti. Kuusi artistia olivat kiinnostuneempia kuukausisopimuksista ja
kolme kokivat molemmat yhtd mielenkiintoisiksi vaihtoehdoiksi, jolloin keskiarvoksi muodos-
tui 2,7 ndiden kahden viittimén vélilla. Kysymyksissa kéytettiin asteikkoa 1-5, jossa numero
1 tarkoittaa vasemmalla olevan vaihtoehdon olevan mielenkiintoisempi, numero 3 molempien
vaihtoehtojen olevan yhtd mielenkiintoisia, ja numero 5 oikealla olevan vaihtoehdon olevan

mielenkiintoisempi.

Artistit haluavat vaihdella manageripalveluiden siséltdjd omien tarpeidensa mukaan, koska ar-
tistit tarvitsevat managerin tukea eri osa-alueilla vuodenajasta sekd luomisprosessin vaiheesta
riippuen. Tdma ilmio on havaittavissa kahden kysymyksen kautta. Ensimmaéisessd vastaajan
tuli valita ennakkoon mdiiriteltyjen palvelupakettien sekd kustomoitujen palveluiden vélilta,
jonka keskiarvoksi muodostui 4,1. Toisessa kysymyksessé artistien tuli valita samat palvelut

joka kuukausi tai yksittdin valitut palvelut tarpeiden mukaan, joka sai keskiarvon 3,7.

Selkedd hinnoittelua verkkosivuilla arvostettiin, vaikka artistit toivoivat myds kustomoituja
kustannusarvioita. Tamé kysymys sai keskiarvon 2,9, joka tarkoittaa sitd, ettd vastaajien mieli-
piteet jakautuivat ndiden kahden vaihtoehdon vilillé tasaisesti. Téssd kyselyssd tavanomainen
provisiohinnoittelu jdtettiin pois, koska se ei tule toimimaan aloittelevien artistien kohdalla il-

man managerin taloudellista sijoittamista artisteihin. Kehitettdvin yrityksen tarkoituksena ei
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ole kayttdd provisiohinnoittelua ennen kuin artistin tulot kasvavat yli 5000 zlotyyn kuukau-

dessa.

Artisteilta kysyttiin my0s heidén toivomastaan osallisuuden tasosta markkinointimateriaalien
sekd merchandise-tuotteiden suunnittelussa. Tédssd kysymyksessé artistien tuli valita véhdisen
tai tdyden osallisuuden vililté, jonka keskiarvoksi muodostui 3,6. Vain yksi artisti valitsi vi-
héisen osallisuuden olevan mielenkiintoisempi vaihtoehto, ja kahdeksan artistia kokivat mo-
lemmat yhtd mielenkiintoisiksi vaihtoehdoiksi. Vastaajista kahdeksan valitsivat vaihtoehdon 4

ja kuusi vaihtoehdon 5, jotka olivat 1dhempéna téyttd osallisuutta.

Kyselyn lopussa olevaan avoimeen tekstikenttién artistien oli mahdollista lisété ajatuksiaan tai
kommentteja kyselyyn liittyen. Monet kommentoineista pitivit liikeideaa mielenkiintoisena
sekd hyodyllisend artisteille. Erds vastaajista toivoi mahdollisuutta tutustua manageripalvelui-
den vaikuttavuuden metriikoihin ennen ostopéditoksen tekemistd, esimerkiksi sosiaalisen me-
dian markkinointikampanjan vaikuttavuudesta, sekd hénen voitoistaan suhteessa manageripal-
veluihin kdytettyyn summaan. Téllaista dataa tulee varmasti karttumaan yrityksen toiminnan
kdynnistyessd, mutta ennen sitd tdimén tuottaminen ei ole mahdollista. Kerittyé tietoa ei voida
yleistdd koskemaan kaikkia artisteja, koska tulokset riippuvat myds artistien uran vaiheesta seki
tuottamasta sisdllostd. Vastaajat jattivit my0s positiivisia kommentteja kyselyyn liittyen, joten
tdmén pohjalta voidaan olettaa sen olleen tarpeeksi lyhyt sekd siséltdneen artisteille mielenkiin-

toisia kysymyksia.

7.3 Palvelupakettien muodostaminen

Kyselyn tuloksien analysoinnin jdlkeen ldhdin etsimédén uusia ndkokulmia palvelun tuottami-
seen ideoivan tarinoinnin avulla. Tdmadn menetelmén avulla tavoitellaan uusien ideoiden tuot-
tamista palveluiden siséltdihin sekd prosesseihin liittyen luovan kirjoittamisen kautta. Ideoivaa
kirjoittamista on hyddyllistd kédyttdd tissd vaiheessa tuotteistamista, koska tuotteistamisen
suunta on jo selkeytynyt, mutta ei liian valmis rajoittamaan ideointia. (Tuominen ym. 2015,

78.)

Loin kaksi tarinaa menetelmad kayttden, joista toinen oli omasta ndkdkulmastani palveluiden
tuottamisesta, kun taas toinen oli kirjoitettu artistin ndkokulmasta. Néiden tarinoiden avulla

pystyin jasentimééin omia toiveitani palveluiden tuottamisprosessista, sekd hahmottamaan pa-
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remmin artistien toiveita sekéd palvelukokemusta heiddn ndkokulmastaan. Esimerkiksi palve-
luiden tilausprosessin tulisi olla mahdollisimman helppo molempien osapuolien nikdkulmasta,

mutta sen tulisi myds mahdollistaa yksilollisten toiveiden toteuttamisen.

Seuraavaksi ldhdin rakentamaan nidkemyksid palveluista edellisten vaiheiden tuloksien poh-
jalta. Kéytin tdhidn menetelmié Thannemalli prototyypiksi. Tdmédn menetelmén avulla luodaan
useita erilaisia kuvauksia tuotettavista palveluista, jotta eri ndkdkulmien avulla voidaan 16ytaa
thanteellinen tapa tuottaa palveluita. Menetelma on erityisen hyddyllinen silloin, kun palvelun
kehittdmisen toivottu suunta on 16ytynyt, mutta yksityiskohdat eivit ole vield selvilld. (Tuomi-

nen ym. 2015, 87.)

Kirjoitin palvelukuvaukset neljéstd ndkokulmasta, joiden pohjalta rakensin kolme eritasoista
palvelupakettia, jotka toimivat esimerkkeind manageripalveluiden tarjonnasta sekd hintata-
sosta. Nama tulevat esille yrityksen verkkosivuille, jotta artistit voivat etukéteen harkita min-
kilaisista palveluista he olisivat kiinnostuneita ja kuinka paljon he ovat valmiita niistd maksa-
maan. Itse tilausvaiheessa artistin ei kuitenkaan tarvitse valita ndiden kolmen paketin valilta,
vaan hin voi muokata tilaustaan omien tarpeidensa mukaan. Jokaiselle palvelulle mééritellain
oma hintansa, jotta verkkosivun on mahdollista laskea kokonaishinta artistin valitsemille pal-
veluille. Mitd useamman palvelun artisti valitsee, sitd suuremman alennusprosentin hén tulee
saamaan tilauksellensa. Tilauslomakkeella artistin on my6s mahdollista mééritelld, kuinka pal-
jon hin haluaa osallistua valitsemiinsa palveluihin, ja titd tarkennetaan artistin kanssa kayta-

viassd aloitustapaamisessa.

Tilausta tehdessdén artistin on mahdollista valita tilauksen kestoksi kolmen kuukauden méaara-
aikainen sopimus, tai toistaiseksi voimassa oleva kestotilaus, jonka voi peruuttaa kuukauden
irtisanomisajalla. Tilauksen yhteydessa artistille luodaan kiyttdjatunnus verkkosivulle, jolloin
hidnen on mahdollista muokata tilaukseensa kuuluvia manageripalveluita omien tarpeidensa
mukaan jo voimassa olevan sopimuksen irtisanomisen sijaan. Artistin tekemét muutokset ti-
lauksensa palveluihin tulevat voimaan aikaisintaan 14 vuorokautta muutoksien tekemisen jil-

keen.

7.4 Jatkokehittaminen haastattelun avulla

Seuraavaksi pédétin arvioida tuotteistamisen tdménhetkistd tuotosta ulkopuolista apua hyddyn-

tden. Koska tein kehittdmistyon itsendisesti, oli tdhdn mennessd tehty arviointi subjektiivista
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sekd ainoastaan omasta nikdkulmastani. Viimeisen vaiheen tavoitteena on arvioida palvelun
mahdollisuuksia oikeilla markkinoilla, sekd mahdollisia jatkokehittimisen kohteita (Tuominen

ym. 2015, 95).

Sovelsin menetelméé Arvioiva kokeileminen, jonka avulla kerédtdédn kommentteja palvelun vah-
vuuksista, mahdollisista haasteista ja huolenaiheista, sekd parannusehdotuksista (mt., 101).
Esittelin kehittdmistyon tdméanhetkiset tulokset Varsovassa asuvalle artistille, Daniel Engel-
brechtille, sekd kerdsin hénen ajatuksiaan teemahaastattelun avulla. Engelbrechtin mukaan
luotu tilausjarjestelmd kuulostaa helppokéyttoiseltd sekd toteutettavalta. Kayttdjatunnuksen
luominen ei ole litkaa vaadittu, varsinkin kun se tulee helpottamaan artistin oman tilauksen
hallintaa. Engelbrecht koki vaihtoehdot tilauksien kestoiksi toimiviksi, koska artisteilla voi olla
lyhyen tdhtdimen tai pidemmaén aikavilin tavoitteita. Hén kuitenkin pohti, olisiko jonkinlainen
kokeilujakso tarpeellinen ennen pidempii sitoutumista, jotta molemmat osapuolet tietdvit mi-

hin ovat ryhtymaéssa. (Engelbrecht 2023.)

Engelbrecht néki mahdollisuuden palvelupakettien muokkaamiselle vahvuutena, koska tdma
herittia asiakkaiden kiinnostusta. Kun asiakas nikee selkedn hinnaston tilausvaiheessa, on ha-
nen mahdollista valita omalle budjetilleen sopivat palvelut. Tdma tuo my0s turvaa managerille,
kun sovitut palvelut ja niiden kustannukset ovat tiedossa etukéteen. Tilausjirjestelmd siirtdd
osan vastuusta asiakkaalle, koska hidnen on itse valittava haluamansa palvelut jokaiselle kuu-
kaudelle. Manageri voi tietenkin tukea artistia oikeiden valintojen tekemisessd, mutta timan

avulla artistit eivdt voi vaatia managerilta enempéa kuin on sovittu. (Mt.)

Esimerkeiksi luodut eritasoiset palvelupaketit olivat Engelbrechtin mukaan muodostettu hyvin
kuvaamaan tarjottavia palveluita seki eritasoista ohjausta. Palvelupaketit sopivat eri uran vai-
heisiin, ja ndmi auttavat artisteja hahmottamaan yrityksen tarjoamia palveluita. Pakettien pal-
veluita yhdistelemilld artistien on mahdollista 16ytd4 omiin tarpeisiinsa sopivat palvelut, seka
saada ne sopimaan heidin budjettiinsa. Palvelupakettien hinnat vaikuttavat realistisilta artistin
nikokulmasta, mutta Engelbrecht nosti huomion managerin tydstd syntyvien kulujen kattami-
sesta. Etukiteen on haastavaa arvioida vaadittujen todellisten tydtuntien maaréd, ja ndmé myos

vaihtelevat artistien tarpeiden mukaan. (Mt.)

Itselleen Engelbrecht valitsisi keskitason paketin, johon hén voisi tarpeiden mukaan lisété pal-

veluita korkeimman tason paketista. Engelbrechtille tairkeimpid managerin tuottamia palveluita
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ovat keikkojen jarjestiminen, merchandise-tuotteiden suunnittelu sekd sosiaalisen median péi-
vittdminen, ja hinen kokemuksiensa mukaan ndma ovat tirkeitd palveluita monille aloitteleville
artisteille. Tdmén vuoksi managerilla tulisi olla ennen toiminnan aloittamista suhteita keikka-

paikkoihin, jotta hdn voi taata artistien keikkojen jirjestymisen. (Mt.)

Jos Engelbrechtilla olisi sopivasti aikaa toiden ohella, hén voisi ndhda sitoutuvansa manageri-
palvelupaketin tilaajaksi my0s pitkélle aikavilille. Keikkojen soittaminen joka kuukausi kuu-
lostaa haastavalta omien téiden ohella, mutta toisina kuukausina voisi mahdollisesti vain ylla-
pitdd sosiaalista mediaa. Tilanteesta riippuen managerin tuottamat palvelut voidaan toteuttaa
kolmen kuukauden sisélld intensiivisend jaksona, tai jakaa tasaisesmmin vuoden ajalle. Tama

riippuu artistin tarpeista, kuten esimerkiksi levyn tuottamisen vaiheesta. (Mt.)

Manageripalveluiden suurimpana vahvuutena Engelbrecht nikee sen, ettd asioita saadaan hoi-
dettua. Artistina on helppoa haaveilla toteutettavista asioista, mutta niiden kéytanto6n panemi-
nen on haastavampaa luoville henkildille. Artistit kaipaavat usein pientd ohjausta ja apua kiy-
tdnnon asioiden hoitamisessa, jolloin heille jad myds enemmin aikaa musiikille. Managerin on
mahdollista poistaa artistilta yliméérdistd stressid esimerkiksi keikan aikatauluihin, laitteisiin
sekd kommunikointiin liittyen. Artisti voi keskittyd esimerkiksi kappaleiden harjoitteluun en-
nen keikkaa sen sijaan, ettd hédn joutuisi selvitteleméédn kuinka monta mikrofonia keikkapaikalta
16ytyy valmiina. Kun artistilla on projektissa mukana hénen puolellaan oleva lisdhenkild, on
uran rakentaminen vihemman stressaavaa, seka artistin on mahdollista saada uusia ndkokulmia

omaan tyohonsa. (Mt.)
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8 KEHITTAMISTEHTAVAN TUOTOKSET

8.1 Tuotteistamisen tulokset

Tuotteistamisprosessin tuotoksena syntyi kolme palvelupakettia, jotka kuvastavat yrityksen
tuottamia palveluita artisteille. Palvelupakettien tarkoituksena ei ole rajata artistien mahdolli-
suuksia vaikuttaa tilaamiensa pakettien sisdltoihin, vaan auttaa heitd [6ytdimaén itselleen sopi-
vimmat palvelut. Selkeén hinnaston avulla artistien on mahdollista arvioida etukéteen heidén
mahdollisuuksiaan tilata manageripalveluita, seké priorisoida niistd heille tdrkeimmat. Luotu
hinnoittelumalli kannustaa artisteja tilaamaan enemmén palveluita kerralla, koska tilattujen pal-

veluiden méddrd kasvattaa artistin saamaa alennusprosenttia.

Nykyinen hinnasto on luotu kattamaan arvioidut kulut, ja sitd tullaan kehittiméan kdytdnnon
kokemuksien pohjalta. Ensimméiisen puolen vuoden aikana managerin kdyttdmid tyotunteja
seurataan tarkasti, ja tarvittaessa hinnastoa séddetdin vastaamaan todellisia kustannuksia. Toi-
sinaan artistien palvelupakettien tuottaminen tulee viemién vihemmain aikaa, kun taas toiset
artistit vaativat enemmaén resursseja. Jokaisen artistin tuottama voittomarginaali tulee eroamaan
toisistaan, mutta hinnaston tulee pystyd kattamaan my0s vaativampien artistien palveluiden

tuottamisen kustannukset.

Artist Management
Service Packages

FORTE,
MEZZO, 600 PLN
PIANISS'MO, 450 PLN creation of a visual brand,
scheduling recording
200 PLN o iaBmadialac ntant sess‘mns}, designing
organizing two gigs + creation, photoshoot, website merchqndls_a products,
promoting them creation, one gig + support with career
promotion planning

Kuva 4: Tuotteistetut palvelupaketit.
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Artisteille toteutetun kyselyn tuloksien pohjalta voidaan todeta, etté artistit kaipaavat manage-
rin tukea monipuolisissa tehtdvissi, ja ndma tarpeet vaihtuvat ajankohdan mukaan. Artistit ha-
luavat olla tietoisia tarjottavista palveluista sekd niiden hinnoista etukiteen, mutta myds mah-
dollisuuden kustomoiduille palveluille. Suurin osa artisteista haluaa olla mukana visuaalisten
materiaalien luomisessa sekéd keikkojen suunnittelussa, mutta kaipaavat ndissd managerin tu-

kea. Artistien vililld on myos eroja toivotun osallisuuden maarassa.

Palvelupakettien sisdllot rakennettiin artisteille tehdyn kyselyn pohjalta, ja ne vastaavat artis-
tien tarpeisiin uran eri vaiheissa. Verkkosivuille tulevassa kuvassa palvelupaketit ovat kuvattu
palapelin paloina, koska ndma yhdistettynd rakentavat yrityksen tuottamien palveluiden koko-
naisuuden. Palvelupaketit nimettiin termien “’pianissimo”, “mezzo” sekd “’forte” mukaan, jotka
kuvaavat ddnen voimakkuutta. Kuten pakettien nimien merkitys, myos niiden sisdltd kasvaa
pienimmistd suurimpaan managerin tuen intensiivisyyden mukaan. Pianissimo-paketti sisdltad
kahden keikan jirjestdmisen sekd niiden markkinoinnin, ja timé sopii uran alkuvaiheessa ole-
ville sekd harrastepohjalta musiikkia soittaville artisteille. Keskitason paketti Mezzo siséltaa
sisdllontuottamisen artistin sosiaaliseen mediaan kuukauden ajan, valokuvaussession jéirjesti-
misen, verkkosivujen luomisen ja yhden keikan jérjestimisen sekd markkinoimisen. Intensiivi-
sin paketti nimeltd Forte sisdltdd visuaalisen ilmeen luomisen, ddnityssessioiden jdrjestimisen,
merchandise-tuotteiden suunnittelun, sekd artistin urasuunnittelussa tukemisen. Tilausvai-
heessa artistit voivat valita yhden ndistd paketeista, tai muokata niitd omien toiveidensa mu-

kaan.

Pakettien hinnat ovat yhdelle kuukaudelle, ja se méiéraytyy artistien valitsemien palveluiden
perusteella. Jokin palvelu saatetaan valita vain yhdeksi kuukaudeksi ja sitten vaihtaa toiseen
palveluun, kuten esimerkiksi visuaalisen brindin luominen. Toisaalta joskus tille palvelulle
tarvitaan enemmaén aikaa kuin yksi kuukausi, riippuen artistin sitoutuneisuudesta seké halusta
kokeilla erilaisia vaihtoehtoja ennen lopullisen ilmeen valitsemista. Kuukausihinnan lisdksi ar-
tisti el maksa managerille provisiota ennen kuin hinen musiikkinsa avulla saamansa kuukausi-
ansiot ylittavit 5000 zlotya, jolloin managerille kuuluu 15 prosentin provisiopalkkio sopimuk-

sen mukaisesti.

Palveluiden valinnan jélkeen artistin on mahdollista kertoa tilauslomakkeella enemmén tarpeis-
taan, toiveistaan sekd kuinka osallinen hidn haluaa olla eri palveluiden tuottamisessa. Tdmén

avulla managerin on mahdollista valmistautua aloitustapaamiseen artistin tarpeiden mukaan.
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Muusikon haastattelun pohjalta lisdsin uusille asiakkaille tilauksen kestoksi automaattisesti yh-
den kuukauden, jotta my0ds minulla managerina on mahdollisuus pdittdd yhteistyo, jos tima ei
vaikuta kannattavalta. Artistin ja managerin yhteistyon on sujuttava, ja tdimén toimivuutta voi-
daan arvioida ensimmadisen kuukauden aikana ennen pidempiaikaista sitoutumista. Edustettavat
artistit vaikuttavat myos managerin maineeseen, joten managerin on valittava edustamansa ar-
tistit tarkkaan (Engelbrecht 2023). Jos yhteisty0 artistin sekd managerin vélilld ei suju, artisti ei
ole tyytyvdinen saamiinsa tuloksiin tai manageri ei koe yhteistyotéd liiketoiminnan nékdkul-
masta kannattavana, palvelun tilausta ei jatketa kokeilujakson jédlkeen. Jos ensimmaéisen kuu-
kauden aikana yhteistyd on sujunut hyvin, on artistin mahdollista jatkaa tilausta joko kolmen
kuukauden maiirdaikaisena sopimuksena tai toistaiseksi voimassa olevana tilauksena. Artisti
voi jatkaa tilaustaan samoilla palveluilla, tai vaihtaa niitd tarpeiden mukaan 14 péivdd ennen
toivottua palveluiden vaihtumisen ajankohtaa. Artistin on mahdollista suunnitella palvelupa-
kettien siséltdjd seuraavan puolen vuoden ajalle kirjautumalla kéyttdjitililleen yrityksen verk-

kosivuilla.

Tuotteistamisprosessi oli onnistunut kokonaisuus. Artisteilta saatiin arvokasta tietoa kyselyn
pohjalta, ja tdimén avulla palvelupaketeista saatiin muodostettua toimiva kokonaisuus, joka
myo6s mahdollistaa artistien yksil6llisten tarpeiden huomioimisen. Toivoin kyselyn kerddvin
enemmaén vastauksia kuin saadut 25 vastausta, mutta saatu palaute riitti palveluiden kehittdmi-
sen tueksi tdssd vaiheessa prosessia. Tuotteistamisen tukena kaytetyt menetelmét olivat tarkoi-
tettu tyOyhteison sisdlld kdytettdaviksi, mutta niistd oli apua myds itsendisen kehittimistyon te-
kemisessd. Artistin haastattelu mahdollisti pakettien hienosditamisen, sekd vahvisti kokemusta
tuotteistamisen onnistumisesta. Tamin kehittdmistyon pohjalta minun on mahdollista esitelld

yrityksen tuottamia palveluita sekd hinnoittelua potentiaalisille asiakkaille.

8.2 Liiketoimintasuunnitelman kokonaisuus

Keriétyn aineiston sekd sen analysoinnin pohjalta perustettavalle yritykselle luotiin litketoimin-
tasuunnitelma, joka sisdltdd Business Model Canvaksen avulla luodun liiketoimintamallin, ra-
hoitus- ja kustannuslaskelmat, yrityksen strategian sekid yrityksen perustajan ansioluettelon.
Osterwalderin sekd Pigneurin luomaa Business Model Canvasia sovellettiin perustettavan yri-
tyksen tarpeisiin, ja timi toimi pohjana liiketoimintasuunnitelman muiden osa-alueiden luomi-

selle (Osterwalder & Pigneur 2010, 16—17). Malli auttoi tunnistamaan yrityksen kohderyhmén
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kohtaamia ongelmia, seké kuinka yritys voi vastata nédihin tuottamillaan palveluilla. Tdmaén li-
séksi se auttoi tunnistamaan yrityksen kilpailuedut, taloushallinnollisia tarpeita sekd toiminnan

tavoitteiden seuraamisen mittarit.

Business Model Canvas ohjasi my0s yrityksen strategian luomisessa, jotta liikketoiminnan ele-
mentit ovat linjassa toistensa kanssa. Business Model Canvaksesta nousseita teemoja jatkoke-
hitettiin dokumenttianalyysin avulla, josta tdrkeimpind teemoina nousivat tarinallistamisen
merkitys brandin rakentamisessa, mitattavien sekd kunnianhimoisten tavoitteiden asettaminen,
toiminnan kokonaisvaltainen kehittiminen, alan haasteiden tunnistaminen ja niiden huomioi-
minen, sekd taloustiedoista avoimesti puhuminen. Ndiden oppien avulla yritykselle luotiin stra-
tegiakirja, joka sisiltdi yrityksen perustamistarinan, manageripalveluiden tarpeet, yrityksen vi-
sion sekd arvot, kohderyhmin kuvauksen, kilpailuedun, seké strategiset linjaukset asiakkaiden
ja kollegoiden kohtaamisille. Tulevaisuutta varten strategiaan liséttiin myds johtamisen strate-

gia yrityksen arvojen kautta, seké seuraavan kolmen vuoden tavoitteet.

Yrityksen perustamistarina luotiin dokumenttianalyysin tuloksien pohjalta, ja sen tarkoituksena
on asiakkaiden kiinnostuksen heréttdminen yritysti seké sen palveluita kohtaan. Manageripal-
veluiden tarpeeksi nostettiin eldvin musiikin kasvanut kysyntd sekd tarjonta, koska yrityksen
on mahdollista tukea artisteja uran kehittdmisessd sekd joukosta erottumisessa. Yrityksen visio
”Yksilollisid manageripalveluita artistin uran tiarkeimpiin hetkiin” korostaa yrityksen palvelui-
den yksilollisyyttd, kohderyhméa seka palveluiden tuomaa lisdarvoa. Yrityksen arvoiksi muo-
dostuivat yksilollisyys, joustavuus, luottamus sekéd arvostus, jotka nékyvét palveluiden tuotta-
misessa, tyOyhteison sisdlld sekd johtamisen toimintatavoissa. Arvostan nditd ominaisuuksia

toitd tehdesséni, ja haluan ndiden nidkyvin myds tulevan yrityksen toiminnassa.

Kohderyhmin kuvauksen avulla lukija saa paremman kuvan syisté yrityksen perustamisen ta-
kana, koska osiossa kuvataan aloittelevien artistien manageripalveluiden puuttumista Varsovan
toimijakentiltd, sekd kuinka yrityksen palveluiden on mahdollista tukea kohderyhmén edustajia
musiikin luomisessa. Strategiassa mainitaan yrityksen erottuvan kilpailijoistaan helppouden,
asiakasléhtoisyyden sekid palveluiden keskittdmisen avulla, jotta liiketoimintaa harjoitettaessa
muistetaan yrityksen toimintamallin vahvuudet. Kuten yrityksen arvot, myds kohtaamisten
strategiset linjaukset pohjautuvat omaan arvomaailmaani. Haluan vaalia asiakaskohtaamisissa
sekd tyOyhteison sisdlld luottamusta, ldsndoloa sekéd sallivaa ilmapiirid kysymyksien seké ide-
oiden esittamiselle. Strategiakirjaan haluttiin siséltdd asiakkaita ja tyoyhteison jasenid kiinnos-

tavat sekd hyodyttivit tiedot yksien kansien véliin. Yrityksen viestinndn halutaan olevan
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avointa, jotta luottamusta voidaan rakentaa eri toimijoiden kesken. Strategiaan sisdllytettiin
kunnianhimoisia sekd mitattavia tavoitteita kuten vertailukohteen strategiassa (Fazer Group
2023f), jotta litketoiminnan on mahdollista kasvaa tulevien vuosien aikana. Vuoden 2023 ta-
voitteiksi asetettiin yrityksen perustaminen sekd neljin asiakkaan kiinnittdminen, vuonna 2024
palkataan markkinointivastaava seki jatketaan asiakasmdiridn kasvattamista, ja vuonna 2025
yrityksen tavoitteena on tyollistdd kolme tyontekijaa sekd omata pitkdaikaisia asiakassuhteita.
Lukeudun myos itse nédihin kolmeen palkattuun tydntekijdén, joten yrityksen tavoitteena on
tuottaa minulle itselleni toimeentuloa kolmantena toimintavuotena. Luotu strategiakirja 10ytyy

kokonaisuudessaan liitteesta 1.

Luodun liiketoimintasuunnitelman kehittdmisti jatkettiin manageriyrityksen johtajan haastat-
telun pohjalta. Haastattelu sai minut ymmaértdméaén tydyhteison tiarkeyden tilld alalla, varsinkin
siind vaiheessa, kun artisteille ldhdetdén neuvottelemaan sopimuksia. Useamman tyontekijan
voimin yritys voi ottaa listoilleen enemman artisteja, seké puolankielinen tyontekija helpottaisi
verotukseen ja lakiasioihin liittyvien tehtdvien hoitoa. Tyontekijoiden palkkaaminen vaatii yri-
tyksen toiminnan tuottavuutta, joten strategiaan lisdttiin realistinen aikataulu tyontekijoiden
palkkaamiselle. Tdmaén lisdksi yrityksen perustamiskuluja seké rahoitustarpeita arvioitiin rea-
listisemmin haastattelun pohjalta, jotta yrityksen on mahdollista varautua Puolan inflaation

sekd tapahtuma-alan kasvaneiden kustannuksien vaikutuksiin.

Edelld mainittujen dokumenttien lisdksi litketoimintasuunnitelmaan sisillytettiin yrityksen pe-
rustajan ansioluettelo, koska yrityksen avainhenkil6istd kertova osio listattiin yhdeksi tarkeim-
misté litketoimintasuunnitelman osa-alueiksi Nunnin sekd McGuiren (2010) tekemdssa tutki-
muksessa. Tétd osiota tullaan laajentamaan tyontekijoiden palkkaamisen jélkeen. Avainhenki-
l6iden osiota tullaan kdyttdmadn verkostoitumisen, yhteistydsopimuksien luomisen sekd mah-
dollisten rahoituksien hakemisen tukena tulevaisuudessa liitketoimintasuunnitelman muiden
liitteiden lisdksi. Muut dokumentit pidetddn yrityksen sisdisend tietona, paitsi yrityksen strate-
giakirja sekd Business Model Canvaksen lyhyt versio, jotka 10ytyvit molemmat osana tétd opin-

ndytetyOta.

Liiketoimintasuunnitelman kokonaisuuden luominen onnistui kohtalaisen hyvin. Liiketoimin-
tasuunnitelmaa tullaan kehittdmaan kaytannon kautta, ja tdssd vaiheessa prosessia se antaa hy-
van pohjan yrityksen perustamiselle. Prosessin alussa tavoitteenani oli paésté tutustumaan mui-

den yrityksien liiketoimintasuunnitelmiin sekd strategioihin, mutta varsinkin manageriyrityk-
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silld oli vdhéisesti tietoa julkisesti saatavilla yrityksen toimintaan liittyen. Tatd puutetta paikat-
tiin toisen alan yrityksen liiketoimintaan tutustumalla, mutta manageriyrityksien dokumenttei-
hin késiksi pddseminen olisi tuottanut vield arvokkaampaa tietoa kehitettdvén yrityksen toimin-

nan suunnittelun pohjaksi.

8.3 Yrityksen toiminnan jatkokehittaminen

Tama kehittdmistyo loi vahvan pohjan yrityksen perustamisen kdytdnnon asioiden hahmotta-
miselle sekd palveluiden tuottamiselle. Puolassa yrityksen perustamiseen liittyvien lainalai-
suuksien tunteminen tuo varmuutta prosessin viemiseen eteenpdin. Yrityksen perustamisen
kaytdnnon asioita tukee my0s luotu liiketoimintasuunnitelma, jonka avulla on mahdollista hah-
mottaa yrityksen perustamisesta sekd ensimmaisen vuoden liiketoiminnan harjoittamisesta syn-
tyvid kuluja. Ennen kehittdmistyon aloittamista yrityksen perustaminen tuntui méérittelya kai-
paavalta haaveelta, joka muuttui prosessin aikana ldhitulevaisuuden tavoitteeksi. Rahoitus-
sekd kustannuslaskelmien pohjalta yrityksen perustaminen konkretisoitui, sekd sen perustami-

sesta vuoden 2023 aikana tuli realistinen tavoite.

Prosessin aikana palvelupakettien tuotteistaminen selkeytti manageripalveluiden tuottamista.
Ennen kehittdmistyon aloitusta minun oli l&hes mahdotonta tarjota palveluitani uusille asiak-
kaille, koska en hahmottanut resurssejani palveluita tuottaessa, seké niistd syntyvid kustannuk-
sia. Kehittdmistyon ansiosta minulla on selked lista tuotettavista palveluista, jonka avulla voin

ohjata artisteja heille sopivien palveluiden direlle.

Tuotteistamisprosessin jatkona yritykselle tullaan seuraavaksi luomaan verkkosivut, jotka mah-
dollistavat palveluiden tilaamisen suunnitellulla tavalla. Tulen luomaan verkkosivut itse, sekd
mahdollisesti palkkaamaan ulkopuolista apua haluttujen toiminnallisuuksien implementoinnin
tueksi. Tamén lisdksi tulen kasvattamaan verkostojani Puolan toimijakentélld kesdn 2023 ai-
kana ennen yrityksen perustamista, jotta minun on mahdollista tuottaa artisteille palveluita
keikkojen jirjestimiseen liittyen. Tavoitteenani on verkostoitua tapahtumapaikkojen seké baa-
rien omistajien kanssa, sekd aloittaa neuvottelut sdénnollisestd yhteistyostd kahden baarin

kanssa, joissa edustamani artistit voisivat soittaa musiikkia livena.

Tadmain kehittdmistyon suurin jatkokehittimisen kohde on yrityksen todellinen perustaminen.

Tehdyn tutkimustyon pohjalta tieddn Puolassa vallitsevat yrityksen perustamiseen liittyvét kay-
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ténteet, kuinka paljon minulla tulee olla sddstdjd, sekd miten 1dhden tavoittamaan tulevia asiak-
kaita. Tunnistan liikeideani vahvuudet, seké kuinka minun on mahdollista hy6dyntéa néitd jou-
kosta erottuakseni. Tunnistan my0ds omien resurssieni vahvuudet, sekd osaan tarjota nditd kiin-
nostuneille artisteille. Kykenen my6s nimeéméién osa-alueita, joiden toteutuksessa voisin hyo-

tyd ulkopuolisesta osaamisesta.

Ensimmaéisen puolen vuoden aikana on tavoitteena saada nelja pidempiaikaista asiakasta, joi-
den kanssa tehtdvédn yhteistyon avulla pilotoidaan kehittimistyon aikana luotua hinnastoa.
Heille tuotettavien palveluiden kustannuksia seurataan tarkasti, mukaan lukien minun kaytté-
miéni ty6tunteja. Tuotettavien palveluiden kustannuksia on hankala arvioida etukédteen, joten
luotu hinnasto ei valttamatta riitd kaikkien kulujen kattamiseen jokaisen artistin kohdalla. Té-
hén varaudutaan ottamalla mahdolliset lisikulut huomioon yrityksen perustamiskulujen budje-
toinnissa, ja kustannuksien suhdetta liikevaihtoon arvioidaan kuukausittain pilottijakson ai-

kana. Pilottijakson jélkeen hinnastoa tullaan jatkokehittiméan tarvittaessa.

Yritykselle luotu strategia toimii pohjana yrityksen perustamisvaiheelle, ja sen pdivittimista
jatketaan toiminnan edetessd. Strategiaa tullaan arvioimaan sekd piivittdmddn ensimmdiisen
kahden vuoden aikana jokaisen kvartaalin paitteeksi, jotta se tulee vastaamaan yrityksen toi-
mintaa sen kehittyessd kdytdnnon kautta. Toiminnan vakiinnuttua strategian péivittamistarpeita
tullaan tarkastelemaan vuosittain, ja tavoitteena on pitdd se osana yrityksen kdytdnnon toimin-

taa ohjaavia kaytéinteita.

Opinndytetyoni tavoitteena oli vastata kysymykseen “millaista lisdarvoa managerin tyo tuo ar-
tistin toimintaan sekd urakehitykseen?”. Varsinkin tuotteistamisprosessin avulla ymmaérsin,
kuinka suuri rooli managerilla todella on artistin uran tukemisessa. Managerin on mahdollista
poistaa suuria stressitekijoitd artistin arjesta, jotta artisti voi keskittyé tdysilld musiikin luomis-
prosessiin. On tarkedd, ettd artistilla on hinté tukevia henkilditd puolellaan, ja juuri téstd syysté

LUMIO Management tullaan perustamaan vuoden 2023 aikana.
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LIITTEET

Liite 1. Strategiakirja

LUMI
m

STRATEGIAKIRJA

Toiminta alkoi yhdesté bandista.
Heidén managerinaan paasin
mukaan Varsovan aloittelevien
artistien piireihin, josta nousi
selkedsti esille

) o0
° Ml S TA manageripalveluiden tarve.

Managerina toimiessani p&désin

kaikki alkﬂi? hysdyntaméan vahvuuksiani

muusikoiden auttamiseen heidan

urallaan. Tasta syntyi idea
perustaa LUMIO Management,
jotta useammat muusikot saisivat
uransa alkuun.

Vilma Lumio
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KYSYNTA

Kysynté livemusiikille ja uusille artisteille on
kasvanut hurjasti pandemian aikana.

MIKSI Keikoille riittaa osallistujia, vaikka kyseessa
olisi viela tuntematon artisti.
manageripalveluita
L4 L4 L]

tarvitaan juuri TARJONTA
N l T ‘? Uuden musiikin seké artistien tarjonta on
° my6s kasvanut, eiké joukosta erottuminen

ole helppoa.
LUMIO Management auttaa artisteja

bréindin rakentamisessa, joka herattaa
oikean kohdeyleisén huomion.

YKSILOLLISIA

MANAGERIPALVELUITA

ViSiO ARTISTIN URAN K

TARKEIMPINHETKIN ~ &*
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arvol

Seuraavat nelja teemaa ohjaavat
toimintaamme asiakkaita kohdatessa,
palveluita tuottaessa, seka
tyoyhteiséssé toimiessa.

MIKSI
kyseinen
kohderyhm:i?

LUMIO Management tarjoaa manageripalveluita nimenomaan
aloitteleville artisteille, koska talla hetkella vastaavaa palvelua
ei ole saatavilla Varsovassa. Usein manageripalvelut
mielletaén jo uraa tehneiden artistien po?veluksi, mutta uraa
on hankala’saada alkuun ilman apua.

Muusikot ovat harvemmin tarpeeksi orientoituneita
aikatauluihin ja asiociden jarjestamiseen, jotta uran saisi alkuun
omin voimin.

Manageripalveluiden avulla artisti voi keskittyé musiikin
luomiseen, ja LUMIO Management hoitaa loput.
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YKSILOLLISYYS

Tuotamme palveluita jokaisen artistin yksildllisiin tarpeisiin.

JOUSTAVUUS

Joustamme |8ytaaksemme parhaan ratkaisun asiakkaillemme.
Joustamme myds loytaaksemme tysntekijsillemme sopivimmat
tyétavat ja -ajat.

LUOTTAMUS

Luotamme artistien omaan visioon ja tuemme sitd palveluidemme
avulla. Luotamme mydés tydyhteison jaseniin ja heidan
ammattitaitoonsa.

ARVOSTUS

Arvostamme jokaista asiakastamme, ja tuotamme heille sen
arvoisia palveluita. Arvostamme tydyhteisén jasenia seka heidan
tekemaa tystansa.
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\ kilpailijoista
\ erottuminen

4

)

—_— .

asiakkaiden
sekii kollegoiden

kohtaaminen

Mitk& kolme asiaa haluamme pitéa mielessa
kaikissa kohtaamisissa?

HELPPOUS

Saatavilla kaikille artisteille, uran
vaiheesta riippumatta, joustavilla
palvelupaketeilla.

ASIAKASLAHTOISYYS

Artisteja kuunnellaan aidosti, ja
autetaan ohjaamaan heidén uraansa
haluttuun suuntaan.

KAIKKI PALVELUT
SAMASSA PAKETISSA

Braindin luominen, sosiaalinen media,
keikkojen jarjestéminen, valokuvaus,
urachjaus, graafisen ilmeen luominen
ja paljon muuta, samassa paketissa.

N\ )V

AN L N R N

Kysymyksien seké
ideoiden esittdminen
Kysymyksien kautta opimme
asiakkaistamme, tydstd, seka
tybyhteisén jasenistda. Vaaria
kysymyksia tai huonoja ideoita ei ole

olemassal

Ve

- e (
Lasndolo —=

Kuuntelemme
Luottamus aidosti toista
osapuolta, ja

Luotamme T
arvostamme heidéan

asiakkaidemme visioihin e
mielipiteitaén.

sekd kollegoidemme
taitoihin. Ei
mikromanagerointia!
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YKSILOLLISYYS

Jokainen tydyhteisén jasen kohdataan yksiléna, ei vain tyéntekijana.
Yksilon urakehitysta ja ammatillisia kiinnostuksenkohteita tuetaan.

0 aml S‘ n Tydnteon ei tarvitse rajoittua paikkaan tai aikaan. Mahdollisuuksien
mukaan joustetaan téiden jarjestamisesta, loma-ajoista, seka

tydnkuvan sisallésta.

strategia LUOTTAMUS

Tulevan tySyhteissn rakennuspalikat Yritykseen palkataan ammattitaitoisia eri osa-alueiden osagjia ja
heidan ammattitaitoonsa luotetaan.

ARVOSTUS

Tyéntekijoiden arvostusta tuodaan ilmi saannéllisten palautteiden
annon seké palkitsemismenetelmien kautta.

4
Yrityksen toiminnan

° 2023 kéynnistaminen, neljan
o asiakkaan kiinnittaminen.

oo Markkinointivastaavan

[ J [ J
ahivuosien
kasvattaminen.

4 °
tavoitteet e
*®
Kolmen tyontekijan °
2025 tydllistdminen, pitkdaikaisten 0!
asiakkaiden l6ytaminen. ®
e ¢
” @
» o
[ ]
[ ]

Liite 2. Kysymykset manageripalveluyrityksen johtajan haastatteluun

1. Mika sai sinut perustamaan Sublime Music Agencyn?
2. Millaista kokemusta sinulla oli alalta ennen yrityksen perustamista, ja minkd koulutuk-

sen olet kdynyt?
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3. Kuinka nopeasti Sublime Music Agencysta tuli pddtoiminen tydsi sen perustamisen jil-
keen?

4. Pyorititko yritystdsi aluksi yksin, vai palkkasitko saman tien tyontekijoitd avuksesi?
Kuinka tyotehtévit jakautuvat tydyhteisosi jdsenten valilla talld hetkella?

5. Kuinka monta artistia teilld on yleensd saman aikasesti listoilla?

6. Mitd kautta etsitte uusia asiakkaita, vai ovatko artistit suoraan yhteydessa teihin?

7. Kuinka aloititte keikkojen jirjestimisen artisteillenne ulkomailla, ja miten niiden jér-
jestdminen eroaa Suomen keikkojen jirjestimisestd?

8. Millaisia palveluita tuotatte artisteillenne keikkojen jarjestimisen lisidksi?

9. Mitké ovat kolme térkeintd asiaa agentti/manageriyrityksen liiketoimintaa suunnitelta-
essa?

10. Millaisia asioita teiddn liiketoimintasuunnitelmanne kattaa, ja mihin erityisesti tulisi
kiinnittdd huomiota liiketoimintasuunnitelmaa luodessa?

11. Kuinka usein te pdivititte yrityksenne liiketoimintasuunnitelmaa tai strategiaa?

12. Millaisia vinkkejd antaisit manageriyrityksen perustamiseen tai artistien kanssa toimi-

miseen?

Liite 3. Kysely artisteille
Developing Artist Management Services

Mandatory questions are marked with a star (*)

This survey is conducted to develop artist management services to meet musicians' needs.
The results will be taken into account when starting an artist management
company in Warsaw, Poland later this year. If you don't live in Poland, you can still

answer the survey and participate in developing the services.

Completing this survey should take no longer than 5 minutes, and it will be open until 2nd of
April 2023. Your opinion is highly appreciated, thank you for your answers in advance!

Contact: Vilma Lumio (vilma.lumio@humak.fi)
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| want to take part in this research, and | consent the usage of my answers during
the development work. *

o Yes
o No

1. Age? *

-20
21-30
31-40
41-50
51+

o O O O O

2. Where do you live? *

o In Warsaw
o Somewhere else in Poland
o Outside of Poland

3. Have you ever played music live? *

Yes, I'm in a band/perform on my own actively
Yes, a few times

Not yet, but I'm planning to in the future

I'm not planning to play gigs

4. Have you ever encountered issues when organizing gigs? *

o Yes. What kind?
o No

5. Have you ever considered hiring a manager to help with your career?*

o Yes
o No
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6. If you would hire a manager, which of the following services would you be inter-

ested in? *

Organizing gigs

Updating social media accounts

Creating a website

Contacting studios and scheduling recording sessions
Organizing photoshoots

Creating a visual brand/logo

Creating merchandise products, e.g. T-shirts
Scheduling rehearsals

Something else, what?

7. Which service would be the most important for you? (Select one) *

0O 0O 0O 0O O O O O O

Organizing gigs

Updating social media accounts

Creating a website

Contacting studios and scheduling recording sessions
Organizing photoshoots

Creating a visual brand/logo

Creating merchandise products, e.g. T-shirts
Scheduling rehearsals

Something else, what?

8. How much would you be willing to pay for a service package which includes: the
organization and promotion of a gig + general social media content creation for a

month? *

o O O O

Less than 150 PLN / 30 EUR
150-250 PLN / 30-50 EUR
250-350 PLN / 50-75 EUR
More than 350 PLN / 75 EUR
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9. Would you agree with the following statements? *

Strongly | Disagree | Neutral Agree Strongly
disagree agree
| consider myself to be an o) o) o) o) o)
organized person
Contacting people and o o o o) o)
promoting myself is chal-
lenging for me
I'm struggling to find o o o o o
opportunities to play gigs
| would like to pursue mu- o o o o o)
sic as a career
| would rather focus on my o o o o) o)
music instead of organizing
administrative things
I'm struggling to find other o o o o) o
musicians to play with
| would rather plan my o o o o) o)
next gigs/marketing cam-
paigns etc. on my own
| enjoy posting on social o o o o) o)

media
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10. Which of the two options sounds better to you when it comes to management

services? If both sound equally interesting, select number 3. *
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Long term commitment

Monthly subscription

Predetermined service

package

Customized services for

my needs

Prices visible on the

Unique quote based on

website my needs
Same services each Individual services
month bought separately

when | need them

Little involvement with
designing marketing
materials and merchan-

dise

Full involvement
with designing market-
ing materials and mer-

chandise

11. Anything else you would like to share?

Liite 4. Kysymykset artistin haastatteluun

—

A S R A N A e

What is your first impression of the service packages?

Would one of the packages be suitable for your needs?

What are the strengths of these service packages?

Can you identify any possible weaknesses?

Do you think the prices are reasonable for the described services?

Are the packages versatile enough to present all the available services?

What kind of benefits would these packages bring to your work?

What would you value most in the cooperation with a manager?

What do you think about the ordering portal of the services?
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10. If you would order the package number 2, how often would you like to meet with the
manager when working on the selected services?

11. Do you see any opportunities for improvement in the service packages or the ordering
portal?

12. Could you see yourself committing to this service model?
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