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LIITE 1 Fokusryhmékeskustelun teemat



1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon aihe on mielenkiintoinen yhdistelma taloutta ja kulttuuria. Tut-
kimus on osa Mikkelin ammattikorkeakoulun hallinnoimaa, Mikkelin kaupunginor-
kesterin Striimattu orkesteri kiertdd” - nimista projektia, jonka tarkoituksena on pa-
rantaa Mikkelin l&hikuntien konserttitarjontaa nykytekniikkaa hyvéksi kayttden. Kay-
tdnnossa tama tarkoittaa sitd, ettd Mikkelin kaupunginorkesterin konsertti esitetddn
yhdessa paikassa ja ndytetadn suorana lahetyksena eli striimind myods naapurikunnissa
konsertin esittdmiseen soveltuvissa paikoissa seké Internetissa kaikkien katsottavissa

ilmaiseksi.

Ty0ni tavoitteena on selvittdd, minkalaisen arvon striimattu konsertti tuottaa kuulijoil-
leen, ja onko siitd korvaamaan livena seurattu konsertti. Tassa opinnéytetydssa selvi-
tdn myds sen, minké&laista hintatasoa lipuilla kannattaisi pitéé ja milla tavoilla striimat-
tuja konsertteja kannattaisi lahted kehittdmaan. Naiden tietojen avulla on tarkoitus

saada vastaus kysymykseen, onko konserttien striimaaminen kannattavaa.

Ty0Ossé en tutki striimauksen suoraa kannattavuutta kuluihin ja tuloihin perustuen,
vaikka talousasiat ovat tutkimuksessa tarked huomioitava tekija. Raha on hyvin térkeé
asia myos kulttuurin piirissd, koska ilman varoja ei olisi ammattiorkestereitakaan. Ra-
ha myo6s ohjaa taidelaitosten toimintaa paljokin usein juuri sen puutteen takia. Suo-
messa kulttuuripalvelut on lahestulkoon aina julkisin varoin tuettuja, eivatka siksi ta-
voittele voittoa, joten tdménkaan striimaushankkeen tarkoituksena ei ole voiton teke-
minen. Nain siis on luontevinta tehdd tutkimus keskittyen asiakkaan konserttikoke-

mukseen ja sen kehittdmiseen.

Teoreettisessa viitekehyksessd teen katsauksen kulttuuriteollisuuteen ldhinng talous-
nékokulmasta seka avaan suomalaisten orkestereiden taloustilannetta. Kasittelen myas
hieman talousohjausta ja hinnoittelua, josta paapaino on tyon kannalta tdrkeimméassa
nékokulmassa, eli arvoperusteisessa hinnoittelussa. Toinen ja hyvin térked koko-
naisuus viitekehyksessa on asiakasl&dhtdinen kehittaminen.

Tyon tutkimusmenetelmé on laadullinen ja tutkimuksen toteutan fokusryhmékeskuste-
lulla. Tarkoituksena on saada ryhmaélta asiakkaan mielipide konsertista sekd kehitys-
ehdotuksia tulevaisuutta ajatellen. Kulttuuripalveluiden merkitys ja saatavuus ovat
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ihmisten hyvinvoinnin kannalta tarkeitd asioita, eik& niist4 olla luopumassa. Liiketoi-
mintaympadriston muuttuminen kuitenkin vaatii kehittdmdan uusia tapoja toteuttaa
asioita ja myos kulttuurin parissa muutoksia tulee tapahtumaan. Tydn tarkoituksena on
auttaa Mikkelin kaupunginorkesteria konserttipalvelujen parantamisessa ja kehittami-
sessa taman striimaushankkeen kautta, ja tastd kehityksestd hyotyvat erityisesti lahi-

kuntien asukkaat.

2 ORKESTERI JA TALOUDELLISET TEKIJAT

Téassa luvussa paneudutaan kulttuuripalvelujen tuottamisen prosessiin ja niiden tyollis-
tavaan nakokulmaan. Sen lisdksi luvussa paneudutaan suomalaisen orkesteritoiminnan
talouslukuihin seké késitelld&n sponsorointia kulttuuritoiminnan tulonléhteena. Luvus-
sa kasitelladn myos kannattavuuden maaraytymista sekd hinnoittelua erityisesti palve-

lujen tuottamisen nédkokulmasta.

2.1 Kulttuuriteollisuus

Erilaiset esittavan taiteen kulttuuripalvelut, kuten konsertit ja muut musiikkiesitykset
seka teatteri ovat jo kauan kuuluneet suomalaiseen perinteeseen ja yhteiskuntaan. Ei
liene epaselvéd, ettd kulttuurilla on ollut ja tulee aina olemaan suuri merkitys ihmisten
hyvinvoinnin yll&pitdjana. Kulttuuri ja viihde eivat myoskaan kuole yhteiskunnan vai-
keiden aikojen takia, minka esimerkiksi sotavuodet osoittavat. Todellisuudesta irtau-

tumisen merkitys vain korostuu vaikeina hetkina.

2.1.1 Kulttuuriala tyollistajana

Kulttuuriala on suuri tyollistdjé ja alan vaikutus on taloudellisestikin merkittava. Eu-
roopan parlamentin kulttuuriteollisuuden tydasiakirjassa (2003) todetaan: “kulttuu-
rialan katsotaan pystyvan takaamaan kestdvan tyollisyyden, vahvistamaan sisasyntyi-
sia alueellisia mahdollisuuksia ja ohjaamaan kehitystd suuren luovuuden avulla sel-
laisten markkinoiden kautta, joilla suurin osa tuotteista ja palveluista ei ole korvatta-

vissa.”
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Musiikkiteollisuus on laaja yhdistelméa kulttuuria, taloutta ja teknologiaa. Kokonai-
suudessaan musiikkiteollisuus ké&sittdd koko sen kirjon, johon sisaltyy kaikki vaiheet
musiikin siirtymisesté tekijoiltad kuulijoilleen. Keskipisteessd on luonnollisesti musiik-
kiteos ja tamén viimeisen vaiheen luovan tyon tulosten varassa on koko musiikkiteol-
lisuus kaikkine vélivaiheineen. (Tyoministerio 2002, 25.)

Seuraava kuva osoittaa musiikkiteollisuuden ydintoimintoja luovuuden tuotteistami-
sen prosessissa.

Tukku ja
Teos/tekijat: o Tuotanto, .
Musiikin .. vah.
studiot ja

saveltaja .
) kustanta- myynti,

sanoittaja aanite-
kaantdja & jat
sovittaja

. online,
valmista-

taustamu-
siikki

jat

Esittajat: Agentit, Radio, TV- tai
e artistit managerit,
e muusikot
e kapelli-
mestari ohjelma-

internetesitys,

konsertti ja konsertti- tai

ohjelmatilaisuus
toistot

aanitteen ostaja
musiikin kuuntelija
median kayttdja
eldvan musiikin yleiso




KUVA 1. Luovuuden tuotteistamisen prosessi (Tyoministerié 2002 soveltaen)

Saveltdja saveltdd musiikkiteoksen mutta hdnen panoksensa valmiista kappaleesta on
vain osa sitd. Sanoittajat, sovittajat ja esittajat kehittdvét kappaletta omalla panoksel-
laan. Varsinkin kevyen musiikin puolella on varsin tavallista, ettd esittgjat myos itse
tekevat kappaleensa. Saveltgja voi tehda musiikkikappaleensa oma-aloitteisesti tai
jonkin tahon tilaamana, joita voivat olla esimerkiksi orkesterit, kuorot, yhtyeet, muu-
sikot, levy-yhtiot, radio, elokuva- ja televisiotuottajat tai mediatoimistot. Ndma tahot
toimivat musiikin jakelijoina ja jarjestavat usein myds markkinoinnin. (Ty0ministerio
2002, 26-28.)

Levy-yhtiot solmivat artistien eli solistin ja bandin kanssa levytyssopimuksen, jonka
aikana taiteilijat yksinoikeudella tallentavat kappaleitaan levylle. Levy-yhti6 huolehtii
aanitteiden taiteellisesta toteutuksesta seka danitys- ja miksauspalveluista. Ndma toi-
minnot levy-yhtio usein ostaa ulkopuolisilta aanitysstudioilta. Kustantaminen, tuotan-
to kaikkine tekniikkoineen, markkinointi ja jakelu vaativat monta erilaista tydvaihetta.
Prosessin rakenteeseen vaikuttaa suurestikin se mihin tarkoitukseen musiikkia teh-
daan. (Tyoministerid 2002, 26-28.) Kuluttajalle valmis tuote voi olla musiikkikappa-
le, jonka han kuulee radiosta, televisiosta, spotifysta, livend konsertissa. tai cd-levy,

jonka hén ostaa kaupasta.

Musiikkialan tyontekijoiden tulot ja tulonldhteet vaihtelevat suuresti. Saveltgjien tulot
koostuvat savellystilaus-, tekijanoikeustuloista sekd valtion apurahoista. Erityisesti
kevyen musiikin puolella musiikin kdyttdminen vaikuttaa tekijanoikeustuloihin. Nuot-
tirojaltit, ndyttdmo-, mainos-, tv- ja radiomusiikki ovat téllaisia tekijoitd. Muusikin
esittdjistd orkesterimuusikot ja kapellimestarit tydskentelevat usein vakinaisesti sinfo-
nia- ja kamariorkestereiden palkkalistoilla. (Tyoministerio 2002, 26.)

Kevyen musiikin esittdjilla tuloja kertyy mm. keikkapalkkioista, levymyynnisté ja
rojalteista. Musiikkialalla harvat saavat koko elantonsa kokonaan esiintymiselld ja
hyvin tienaavat tahtiartistit ovat vain jadvuoren huippu. Niin klassisen kuin kevyen
musiikin esittdjistd monet tekevat opetus-, savellys- ja sovitustyota seké studio, televi-
sio, radio ja teatterikeikkoja. Monilla keikkamuusikoilla on myos varsinaisena elan-

nontuojana kokonaan toinen ammatti. (TyOministerié 2002, 26-27.) Musiikin teko
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vaatii musikaalisuutta seka intohimoa ja ilman niitd ei vakisin pysty kukaan musiikki-
taiteilijan uraa valitsemaan. Taitavakin esiintyja voi olla ”vain” musiikin harrastaja,
jolla musiikki on kulkenut suurena ja tarke&nd harrastuksena seka vastapainona varsi-

naisen ammattiuran rinnalla.
2.1.2 Orkestereiden talous
Kuntien ja valtion talous seka menojen leikkaukset ovat yksi tdimén hetken kiperampia

pahkingita purtavaksi. Leikkaukset vaikuttaisivat olevan vélttdmattomia eika totutuista

eduista kukaan haluaisi luopua. Kulttuuripalvelut ovat yleensa leikkauslistan kérjessé.

d\'

KUVA 2. Vuonna 2013 orkestereiden kokonaisrahoitus 78 141 824 € (Suomen
Sinfoniaorkesterit Ry 2014)

H Kuntien osuus 49 %

M Valtion osuus 26%

= Omat tulot 13%

M Yleisradion rahoitus RSO:lle

10%

B Muut avustukset 2%

Suomen sinfoniaorkesterit Ry koostuu 30 eri puolella Suomea sijaitsevasta jése-
norkesterista ja yksi néistd on Mikkelin kaupunginorkesteri. Y1la oleva kaavio osoit-
taa, ettd julkisten tukien osuus suomalaisten orkestereiden rahoituksesta on erittdin
suuri. Vain 13 % varoista kertyi vuonna 2013 omista tuloista, kuten lipputuloista.

Avustusten leikkaukset pakottaisivat orkestereita supistamaan toimintaansa.

Budjettikeskustelut ja kuntatalouden heikot ndkymat ovat jo vaikuttaneet orkesterei-
den toimintaan. Jossain kunnissa on jouduttu Y T-neuvotteluihin, leikattu méérarahoja



6
ja vélaytelty lomautustarvetta vuodelle 2014. Haasteita toimintaan loi valtionosuuk-
sien tuntuva leikkaus vuonna 2012. Vuonna 2013 leikkauksia ei tehty mutta opetus- ja

kulttuuriministerion mukaan niit4 on tehtdva vuonna 2014 ja sen jalkeen. (Suomen

sinfoniaorkesterit Ry 2014, 3.)

7\
4

KUVA 3. Vuoden 2013 orkestereiden menot 77 865 358 € (Suomen Sinfoniaor-
kesterit Ry 2014)

H Palkat, paatoimiset 48%

B Palkat, tilapadiset 14%
 Sosiaalikulut 15%
B Muut kdyttdkustannukset 16%

m Kiinteistokulut 7%

Orkestereiden kuluista henkilostokulut ovat ylivoimaisesti suurin menoerd. Muille
kayttokustannuksille ja Kiinteistokuluille jaa 23 %:n osuus, joten vain pienia leikkauk-
sia on mahdollista tehdd koskematta henkilGstokuluihin. Henkilostokuluja ei juuri
pysty alentamaan ilman henkiloston maéran véhentamista. Palkkoja ei kdytdnnossa
voi laskea ja tyonantajan sivukuluihin, kuten sosiaaliturva- ja eldkemaksuihin ei kan-
nata odottaa tuntuvia alennuksia.

2.1.3 Sponsorointi

Sponsorisopimukset ja -tulot ovat térked rahanlahde kulttuurialallakin. Yhteiskunnan
tukemien suomalaisten orkestereiden rahoituksessa sponsorituloilla ei keskimaarin ole
kovinkaan suurta osuutta. Miké&li orkesteri ei ole julkisen rahoituksen piirissa, nousee
sponsoroinnin rooli huomattavasti tdrkedmmaksi. Sponsorointi on kuitenkin yksi tar-
ked osa puhuttaessa kulttuuripalvelujen rahoittamisesta.



Kulttuurin sponsorointi on kahden kauppaa. Turun musiikkijuhlien toiminnanjohtaja-
na yli 20 vuotta toiminut Alarik Repo kertoo, ettd musiikkijuhlasa&tio keskittyy vain
muutamaan suureen yhteistydkumppaniin. Pienten sponsorien hankkimiseen ei aika
riitd. Heidan tavoitteenaan on pitdd monivuotisiin yhteistyokumppaneihin jatkuvaa
keskusteluyhteyttd vuoden ympadri. “Haluamme hoitaa yhteistyon kunnolla, jolloin
molemmat osapuolet todella saavat yhteisty0sta jotain,” Repo toteaa. Musiikkijuhlien
budjetista sponsorirahan osuus on 15-20 prosenttia mutta sen hankkiminen vaatii
enemman ty6ta mitd tuo suhdeluku antaa ymmartéd. Optimaalinen sponsorirahoituk-

sen méaéara kattaisi kolmasosan budjetista. (Varsinais-Suomen yritt4ja, 2006.)

Suomen mediaoppaan (2012) mukaan “sponsorointi on vastikkeellista yhteistyota yri-
tyksen ja sponsoroitavan yksilon, yhteison tai tapahtuman valilla.” Sponsoroinnissa
yritys saa nimensa esille myonteisessé valossa ja ennen kaikkea sponsoroitava saa
elintarkeda rahoitusta omalle toiminnalleen. Sponsoroinnilla tavoitellaan my6s laa-
jempaa medianakyvyyttd, joka riippuu sponsoroitavan menestyksestd seka yleison
kiinnostuksesta. Sponsoroidessa yritys ottaa riskin, koska kohteen mainetta yritys ei
pysty hallitsemaan. (Suomen mediaopas, 2012.) Sponsori hakee oikeaa yhteistyota.
Sopimusten hankinnassa taytyy olla pitkajanteinen ja puhua sponsorin kanssa samaa
kieltd. Loukkaantuminen on turhaa, vaikka yhteisty6té ei heti syntyisikaan. Sponsori-
raha on epévarmaa rahaa joten monivuotisten sopimusten tekoon kannattaa tahdata.

(\Varsinais-Suomen yrittaja, 2006.)

Turun musiikkijuhlien kanssa yli 10 vuotta yhteistyota tehnyt Turun Seudun Osuus-
pankki ei hae pelkkdd logonékyvyyttd, vaan lisdarvoa syntyy omistajajésenille asia-
kasetujen muodossa musiikkijuhlien joistakin lipuista tai juhlien aikaan jarjestetyista
asiakastapahtumista, toteaa pankinjohtaja Irma Hyvérinen. Kun he jérjestavat omia
tilaisuuksia, on musiikkijuhlien asiantuntemus heidén kaytettavissa ympari vuoden.
(\Varsinais-Suomen yrittdja, 2006.) Tama on yksi esimerkki siitd, kuinka kulttuurin

sponsorointi on kahden kauppaa eiké& vain yksipuolista rahan lahjoittamista.

Kulttuurin sponsoroinnin rahallista hy6tya on hyvin vaikea tai mahdoton suoraan ra-
hallisesti mitata, koska elamykset eivat ole mitattavissa méaarallisilla ja konkreettisilla
mittareilla. Pitkdssé juoksussa kulttuurin sponsorointi nadkyy yrityskuvassa ja asiakas-
suhteen pysymisena ja syvenemisend. Markkinointivalineend yritykset uskovat nimen-
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s& nékyvyyteen positiivisina koettujen asioiden yhteydessa. Asiakkaiden kannustami-
nen kulttuuritapahtumiin osallistumiseen tukee asiakassuhteita. Elamykset asiakkaiden
keskuudessa luovat yhteisty6henked ja elamysten suhteen kulttuurilla on paljon annet-

tavana. (Kulttuurisponsoroinnin ABC, 2009.)

Valtaosa kulttuurin vastavuoroisesta sponsoroinnista on painottunut suurten yritysten
ja suurimpien kulttuurilaitosten valiseksi yhteistyoksi ja pk-yritysten kohdalla vasta-
vuoroisuutta on vahemman. Kehityksen hidastajana on ollut sek& kulttuuriorganisaa-
tiot, jotka ovat suhtautuneet varauksella yritysyhteistyohon seka yritysten mieltdaminen
kulttuurin mahdollisuudet suppeiksi. Halutussa kohderyhméssad on kulttuurikohteen
avulla kuitenkin saavutettavissa suurikin nékyvyys. (Heinonen, 2011.) Sponsorointi-
sopimuksen hyddyntaminen maksaa yritykselle reilusti enemmaén kuin mita se sijoit-
taa, esimerkiksi yhteistyon suunnitteluun kéytetyn ajan muodossa. Sponsoroinnin on-
nistuminen riippuukin jatkotoimenpiteistd. Sitoutumisella sponsori pysyy ihmisten
muisteissa ja positiiviset mielikuvat lujittuvat. Jatkuvalla yhteisty6lla tavoitellaan pit-
k&janteistd ja kannattavaa yhteisty6ta ja sponsoroinnin tuomia kontakteja voi hyddyn-

tdd myohemmin aivan muissakin asioissa. (Kulttuurisponsoroinnin ABC, 2009.)

Kulttuurin sponsoroinnin tulevaisuuden nakymat ovat hyvat. Sponsorointia tulevat
lisdédmaan taiteiden paluu trendiksi ja elamysten kasvava kysynta. Yritykset ovat myos
I6ytaneet niiden kohderyhmid kiinnostavia kohteita. Ja yksi pakottava tekija on yh-
teiskunnan varojen niukkeneminen, jolloin niit4 ei enda riit4 kulttuurin hyvaksi yhta
lailla kuin ennen. Kulttuurista halutaan kuitenkin pitaa kiinni, joten tdmé lisad myon-

teistd suhtautumista sponsorointiin. (Heinonen, 2011.)

2.2 Talousohjaus ja kustannuslaskenta

Asiakaslahtoisyydestd on muodostunut yksi merkittéava strateginen arvo nykyajan lii-
ketoiminnassa. Myos verkostoitumiskyky, innovaatiot ja henkiléstén motivaatio ovat
avainasemassa. Monessa yrityksessé on huomattu, etté entisen ajan ”lakeihin” pohjau-
tuvat raskaat organisaatiot on pystyttdva korvaamaan ketteryydell4. Talousohjaukseen

tdma muutos ja uuden oppiminen on tuonut haastetta. ( Jarvenpéda ym. 2010, 12.)

Johtaminen on véline saavuttaa asetetut tavoitteet. Perinteisesti tima malli on jaettu

suunnitteluun, toteuttamiseen ja valvontaan. Suunnitteluvaiheessa asetettaan tavoitteet
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sekd toimintatavat kuinka ne saavutetaan ja milla resursseilla. Toteuttamisvaiheessa
suunnitelmat toteutetaan k&ytdnnossé pitden huolta pysymisesta tavoitteiden mukaisel-
la linjalla. VValvonta tarkoittaa toteutuneen toimen seurantaa ja mahdollisten suunni-
telmasta poikkeavuuksien syita ja niihin reagointia. (Jarvenpaa ym. 2010, 13.) Johta-
minen jaetaan kolmeen tasoon: strategiseen, taktiseen ja operatiiviseen johtamiseen.
Strategisessa johtamisessa huomioidaan monipuolisesti mahdollisesti tulevaisuudessa
tapahtuvat muutokset mm. resursseissa, toimintatavoissa, tuloksissa ja toimintaympa-
ristéssa. Trendien ennakointi ja toimintasuunnitelmien laatiminen tehddén vuosien,
jopa vuosikymmenten paahan. Operatiivinen johtaminen keskittyy konkreettisempiin
ja télla hetkelld kasill& oleviin asioihin, kuten yksittéisiin kauppatapahtumiin ja raho-
jen riittdvyyteen tulevana kuukautena. Taktisen johtamisen ty0td on strategisen ja ope-
ratiivisen johtamisen valinen oppiminen johon kuuluu myds strategian toteutuksessa

tarvittavien toimintatapojen valitseminen. (Pellinen 2006, 41-42.)

Strategia on pitkan aikavélin tavoitteisiin johtava toiminnan ohjenuora, mill4 saavute-
taan muun muassa kilpailuetua ja sidosryhmien tyytyvaisyyttad. Mintzberg ym. (1998)

mukaan strategia:

on tarkoituksellinen suunnitelma yrityksen tulevaisuudesta

e tarkoittaa yrityksen johdonmukaista — joskaan ei aina etukéteen suunniteltua
toimintaa

e on yrityksen valitsema asema markkinoilla

e on nékemys yrityksen tulevaisuuden tilasta

e on liiketaloudellinen juoni

(Jarvenpaa ym. 2010, 14.)

Johtamisen alalajeja ovat talousjohtaminen ja tavoitejohtaminen. Talousjohtaminen
toimii tavoite-, tulos- tai suoritusjohtamisen tukena. Tavoitejohtaminen taas perustuu
nimensd mukaisesti tavoitteissa pysymiseen seka oman toiminnan tarkkailuun. Ideana
tassd on kehittdmis- ja johtamisvastuun seké tulosvastuun jakaminen laajasti organi-
saation eri jasenille ja ndin parantaa suorituskykyé. Tyontekija paasee itse ohjaamaan
itseddn seuraamalla suorituksiaan ja tuloksiaan. Tamé& toimintamalli on koettu moti-

vaatiota lisadavaksi. (Jarvenpda ym. 2010, 16.)
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Strategisen kustannusjohtamisen teoria on 1990-luvulla kehitetty malli, jonka tarkoi-
tuksena on yrityksen arvoketjun kustannusten hallinta. Teorian osa-alueita ovat muun
muassa prosessiperusteinen kustannuslaskenta, yritysverkoston kustannusten hallinta

seka tutkimus- ja tuotekehityskustannusten johtaminen. (Jarvenpda ym. 2010, 163.)

Strategisella kustannusjohtamisen tarkoituksena on pyrkimys asiakaslahtoisesti jatku-
vaan kehittymiseen 1dpi organisaation, mika tapahtuu yrityksen kokonaisvaltaisen
kustannustietoisuuden ohjaamisella. Talla luonnollisesti pyritdédn pienentdmaan kus-
tannuksia ja vahvistamaan yrityksen strategista asemaa sitd kautta. Peruskonseptina
toimii arvoketjuajattelun hyddyntdmiseen perustuva lisdarvotarkasteluun kytketty stra-
teginen analyysi. Toimintolaskenta on oleellinen véline sen toteuttamisessa. Kustan-
nusjohtamisen jatkuvan kehittdmisen peruspilareita ovat sisaisten prosessien jatkuva
parantaminen, sekd yhteisty0 toisten yritysten kanssa muodostaen néin yhdessé vah-
vempi kokonaisuus. (Jarvenpda ym. 2010, 163.) Laskelmat ovat hyvé valine saada
etdisyyttd ja objektiivista ndkemystd paatoksen kohteena oleviin asioihin. Ndin asiaa
on helpompi tarkastella pelkkien lukujen ja asiatietojen valossa. Laskelmien laatimi-
nen ja tarkastelu luovat selkeyttd ja apua itselle sekd muille ymmartéa tehtyjen valin-
tojen jarkevyys. Tama auttaa lisdédmaan toiminnan hyvéksyntda organisaatiossa. Huo-
lelliset laskelmien tuoman kokonaiskuvan avulla huonot ideat ja taloudellisesti epérea-

listiset hankkeet myos jaavat helpommin toteuttamatta. (Pellinen 2006, 164.)

Shank ja Govindarajan (1993) esittavat kolme strategisen kustannustenhallinnan pééa-
komponenttia: arvoketjuanalyysin, strategisen asemoinnin ja kustannusajurianalyysin.
He ottavat arvoketjussa huomioon myo6s hankkijoiden ja asiakkaiden kanssa tehtavan

yhteistyon ja télta pohjalta voidaan muodostaa kolme péévaihetta:

1. Méaritelldé&n toimialan arvoketju, toisin sanottuna yrityksista muodostuva tar-
jontaketju, jossa oma yritys on mukana. Selvitetaan tarjontaketjun eri vaiheis-
sa kertyvat kustannukset ja tuotot sekd padoma, joka sitoutuu asiakkaalle ar-
voa tuottaviin toimintoihin.

2. Analysoidaan tarjontaketjun toimintoja. Asiakkaalle arvoa tuottamattomista
tai sitd havittavistad toiminnoista on paastdva eroon, jos sellaisia I0ydetaan.
Arvoa tuottavien toimintojen osalta on etsittdvd mahdollisuuksia tehdd samat
asiat entistd pienemmin kustannuksin. Huomiota on siksi kiinnitettavé kustan-

nusten aiheutumisen ymmartamiseen
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3. Kehitetéan kestavé kilpailuetu joko hallitsemalla kustannustekijéitd paremmin

kuin Kilpailijat tai muotoilemalla arvoketjua uudelleen. Paavaihtoehtona yli-

voimaisen tarjontaketjun kehittdmisessa ovat siis erilaistaminen ja kustannus-
tehokkuus. (Jarvenpaa ym. 2010, 164.)

Tavoitekustannuslaskennassa on yksinkertaistettuna kyse tavoitemyyntihintaan ja ku-
luttajien toiveisiin perustuvasta suunnittelusta. Tavallaan kyse on johdon laskentatoi-
men uusimmasta innovaatiosta mutta kéytdnnon esimerkkeja voi loytédd jo 1930-
luvulta Volkswagen Kuplan suunnittelusta, jonka lahtokohtana oli 990 Saksan markan
tavoitehinta. Tdman saksalaisen teollisuuden oivallus alkoi véhitellen kiertdd maail-

maa. (Jarvenpad ym. 2010, 168.)

Jarvenpaan ym. (2010, 169) mukaan arvoanalyysin perusideana on, ettd tuotteet ja
palvelut ovat joukko toimintoja. Toimintojen arvo mitataan suhteuttamalla kunkin
toiminnon hyotya asiakkaille sen toteuttamisen aiheuttamin kustannuksin. Analyysi
tarjoaa vastauksia seuraaviin kysymyeksiin:

e Kannattaako tuotetta tai palvelua ylipaataan valmistaa?

e Mitd ominaisuuksia tuotteeseen tai palveluun kannattaa siséllyttaa?

e Minka verran tuote tai palvelu saa maksaa?

Tavoitekustannuslaskennassa menestyneet yritykset, kuten Toyota, Caterpillar ja
Samsung ovat ymmartaneet, ettd tuotteen valmistuskustannukseen on ehdottomasti
parhaat mahdollisuudet vaikuttaa jo tuotteen ja tuotannon suunnitteluvaiheessa. Tuo-
tannossa olevan tuotteen kustannuksia voi laskea ldhinnd tyon tuottavuutta paranta-

malla. (Jarvenpad ym. 2010, 168.)

2.3 Hinnoittelu

Jarvenpaa ym. (2010) toteavat, ettd tuotteen tai palvelun hinnoittelu on yksi tarkeim-
pié yrityksen menestystekijoita, silla hinnoittelulla on suora vaikutus yrityksen kannat-
tavuuteen. Kaikessa yksinkertaisuudessaan myyntituottojen on oltava kustannuksia
korkeammat. Hinnoittelussa on tarke&& optimoida myyntihinnan ja — méaaran suhde
mahdollisimman tuottavaksi ja kannattavaksi. Seuraava kaava osoittaa kuinka hinta

vaikuttaa yksikkdmyyntihinnan ja myyntimaarén kautta yrityksen kannattavuuteen.
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KANNATTAVUUS=TUOTOT-KUSTANNUKSET
= p*g-c*q,

jossa p= yksikkémyyntihinta, g= myyntimaara

Toiminta on kannattavaa, jos p*g>c*q. Toiminta on tappiollista, jos p*g<c*q
(Jarvenpaa ym. 2010 185.)

Asiakas ei tavallisesti tieda tuotteen kustannuksia, joten néilla ei ole hdnen nékdkul-
masta katsottuna merkitystd. Mutta mikali nailla kuluilla pystytddn nostamaan tuotteen
arvoa asiakkaan silmissé, on niilld epdsuora merkitys asiakkaaseen. Taten tuotteen
kustannusten ja asiakkaan saaman arvon on oltava tasapainossa. (Laitinen 2007, 101.)
Kilpailijoiden hintataso on syyta selvittadd, mikali tarjottavalla tuotteella tai palvelulla
on kilpailua, koska silloin hinnoittelusta tulee markkinaperusteista. Palvelulla itselldan
on suuri merkitys hinnoitteluun, silla kilpailijoiden hintatasolla on sitd vdhemmaén
merkitystd, mitd ainutlaatuisempaa palvelua on tarjoamassa. (Juurakko ym. 2012, 59—
60.)

Juurakko ym. (2012) esittavat, kuinka hinnoittelumenetelmét voidaan jakaa neljaan

ryhmaan:

1. Tuotosperusteinen hinnoittelu: asiakas maksaa palvelun tuotoksesta kiintean
hinnan.

2. Resurssipohjainen hinnoittelu: hinnat perustuvat kaytettyyn aikaan tai veloi-
tukseen varatusta henkilo-, tila- tai laitekapasiteetista.

3. Hyoty- ja arvoperusteinen hinnoittelu: hinta méaraytyy asiakkaan palvelusta
saaman hyoddyn mukaan.

4. Kayttooikeusperusteinen hinnoittelu: asiakkaalle myydaéan kayttooikeus.

(Juurakko ym. 2012, 61.)

Uuden ja vieraan palvelun myyminen asiakkaalle on vaativa tehtava. Edullista hintaa
voi kayttad kokeilemisen kynnystd alentavana tekijéng, jotta asiakkaan saa vakuuttu-
neeksi palvelun ostamisen jarkevyydesta. Aineettomuudesta ja abstraktiudesta johtuen
imagotekijat ovat palveluissa suuremmassa roolissa kuin kiinteissa esineissd. Tastéd

johtuen markkinoinnilla on laskentatointa tarkeampi rooli palvelujen hinnoittelussa.
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Maineen kasvaessa hintaa on helppo nostaa ja esimerkiksi taiteilija voi moninkertais-
taa palkkionsa. (Sipild 2003, 21.)

Asiakkaan saama palvelukokemus on palveluntarjoajan ja asiakkaan itsensa valisen
vuorovaikutuksen ja toiminnan tulos. Tésta johtuen palveluja ei voi valmistaa varas-
toon ja myyda seuraavana pdivana alennuksella. Tdma aiheuttaa sen, ettd kapasiteetin
hallinta on &&rimmaisen térked ja haastava tehtédva palveluntarjoajalle. Kuka esimer-
Kiksi ostaisi tanaan lipun 90 % alennuksella eiliseen konserttiin ja menisi tyhjaén kon-

serttisaliin istumaan, koska paasi halvalla? (Sipila 2003, 22.)

Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteisen hinnoittelun ydinasia on laskea kustannukset oikein, koska ni-

mensa mukaisesti hinnoittelu perustuu kustannuksiin.

Jarvenpaa ym. (2010) esittavat, kuinka kustannusperusteinen hinnoittelu etenee:

1. Jaetaan kustannukset valittémiin, valillisiin, muuttuviin ja Kiinteisiin.

2. Pé&atetadn, otetaanko mukaan kustannuslaskelmaan vélittdmien kustannusten
lisaksi myo6s valilliset kustannukset. Paatetddn, perustuuko laskelma vain
muuttuviin kustannuksiin vai ovatko myos kiintedt kustannukset mukana.

3. Madritetdan vaélillisten kustannusten kohdistamisperiaatteet tuotteille. P&ate-
taan kiinteiden kustannusten kasittelysta. (vrt. kalkyylit)

4. Lasketaan tuotekohtaiset kustannukset.

5. Pé&éatetaan tuotevoitosta ja mahdollisesti annettavista alennuksista.

6. Lisataan tuotekohtaisiin kustannuksiin tuotekohtainen tavoitehinta ja mahdolli-

set alennukset, jotta saadaan tuotteen myyntihinta.
Laskentaperiaatteita on useita muitakin ja tuotekohtaiset kustannukset voivat vaihdella
suuresti niiden valilla. Kustannuslaskentajarjestelmien luotettavuus vaikuttaa hinnoit-
telun luotettavuuteen paljonkin. (Jarvenpad ym. 2010, 187.)

Hoyty- ja arvoperusteinen hinnoittelu

Kuluttajan kayttaytymistd kuvaavan hyotyteorian mukaan kuluttaja pyrkii kayttaméaan

varansa niin, ettd hanen saama kokonaishyoty on mahdollisimman suuri. Kyseessa on
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asiakkaan tarpeisiin perustuva subjektiivisesti koettu ominaisuus. (Laitinen, 2007,
101.) Asiakassuhteelle luo kestavan pohjan, jos asiakas saa yrityksen tarjoamasta asi-
asta arvoa enemmaéan mit4 joutuu sen eteen uhraamaan aikaa, vaivaa ja rahaa (Berg-
strom & Leppénen 2009, 31-32).

Laitinen (2007) toteaa seuraavasti: tuotteen hyoty (arvo) on se maard, jonka asiakas
kokee saavansa sen kuluttamisesta (perceived value).” Asiakkaan ostopéatoksen rat-
kaisee se mink& hyddyn hén saa tuotteesta verrattuna kilpailijoihin. Asiakas todenna-
koisesti ostaa tuotteen, mikéli hydty on suurin mahdollinen suhteessa hintaan. Kulutta-
jilla on kuitenkin omat mielipiteensa ja he arvostavat kukin erilaisia ominaisuuksia.
Tasté syysté kuluttajat on pystyttava hinnoittelua varten luokittelemaan eri segment-
teihin heidan mieltymystensd, tarpeidensa ja vaatimustensa mukaan. (Laitinen 2007,
102.) Arvoperusteisen hinnoittelun perustana onkin erilaisen arvon tuottaminen eri
segmenteille jossa my0ds hinta maaraytyy segmenttikohtaisesti tuotetun arvon perus-
teella. Nopeasti palvelua, esim. nettiyhteyttd tarvitsevalle asiakkaalle hinta on korke-
ampi verrattuna asiakkaaseen, joka tarvitsee yhteyttd kolmen viikon péaéstd. Mikali
joku tuote tai palvelun on d&riméisen tarkeéa tai vélttdmatontd saada heti on asiakas
my6s valmis maksamaan siitd suuremman hinnan. Asiakkaan tulisi silti saada ostos-
taan hintaa ja muuta uhrausta enemmaén hyotyd. (Bergstrom & Leppanen 2009, 271-
272.)

Kotler (1994) madrittelee palvelun (service) toiminnoksi, hyodyksi tai tyydytykseksi,
jonka yritys tarjoaa myytéavaksi. Asiakaslahtoisyys on tarkeé ja valttaméaton seikka

palvelujen markkinoinnissa. Kotlerin (1999) mukaan 4P-malli (product, price, place,
promotion) edustaa liiaksi myyjan nadkoékulmaa, joten hén on korvannut tutun 4P mal-

lin 4C-mallilla. Nam4 nelja C:td ovat:

1. Customer value: asiakas saa arvoa ostamastaan palvelusta, koska se tuo apua hé-
nen ongelmaansa

2. Cost to customer: asiakkaan maksettavaksi lankeavat kustannukset palvelun hin-
nan liséksi

3. Convenience: kuinka vaivattomasti asiakas saa palvelun

4. Communication: kaksisuuntainen kommunikointi, jota asiakas palveluntarjoajalta
haluaa. (Laitinen 2007, 292.)
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Laitinen (2007) toteaa, ettd “palvelun hinnoittelun taytyy sopia yhteen muiden 4C-
mallin kilpailutekijoiden kanssa, sill4 hinnalla on selva vaihtosuhde (tradeoff) ndiden
kanssa. Palvelujen hinta perustuu harvemmin palvelun yritykselle aiheuttamiin kus-
tannuksiin. Jos asiakkaalla on kuitenkin mahdollisuus nahda kustannustietoa (kuten
sisdisella asiakkaalla tai verkoston toimijalla), on tarkeéé, ettd kustannusten ja palve-
lun hinnan valilld on perusteltava suhde. Hinta perustuu enemmankin palvelun asiak-
kaalle tuottamaan arvoon (perceived value pricing) ja hénelle palvelusta koituviin kus-
tannuksiin.” (Laitinen 2007, 293.) Hinnan muodostamisessa on kustannusten liséksi
huomioitava asiakkaan ostokayttdytyminen, hintaherkkyys, arvostusasiat ja Kilpailuti-
lanne. Asiakkaan kokemasta hinnan ja hyddyn suhteesta on siis edelleen kyse. On
my06s muistettava varmistaa tuotannon mahdollisuus ja riittdvan katteen saanti. (Berg-
strom & Leppénen 2009, 272-273.)

Asiakasta ei kiinnosta yritykselle koituvat kustannukset vaan saamansa hyoty ja ko-
kemansa arvo. Arvoperusteisessa hinnoittelussa asiakkaan kokema mielikuva palve-
lusta tulee ottaa huomioon. Palvelun arvo asiakkaalle tulee osata kertoa selkeésti, tulee
rakentaa haluttu mielikuva ja markkinoida palvelua oikeissa kanavissa oikeaan aikaan.
Néill4 keinoilla tuottavuutta on mahdollista nostaa 30 %. Rahaa tarjoavien asiakkai-
den odotuksiin tulisi osata vastata, eik& vain tyytya tarjoamaan halvoilla hinnoilla tut-

tua ja turvallista tasalaatua mahdollisimman monelle. (Talouseldma 2014.)

3 ASIAKASLAHTOINEN KEHITTAMINEN

Tassa luvussa késitellaan liiketoiminnan kasvuun tahtadvaa asiakaslahtoista ndkokul-
maa ja asiakaskeskeisyytté palveluiden tuottamisen prosesseissa. Ensimmaéisessé ala-
luvussa perehdytéd&n miksi liiketoiminta on kehittynyt asiakaslahtdiseksi ja mitkd ovat
sen lahtokohdat. Toisessa alaluvussa paneudutaan lisaa siihen kuinka liiketoimintaa

konkreettisesti hoidetaan asiakaslahtoisella tavalla.

3.1 Lahtokohdat ja periaatteet

Suomessa on pitkét perinteet osaamisen, tiedon ja asiantuntemuksen arvostamisessa.

Pelkkd osaaminen ja ymmartaminen eivat kuitenkaan ole sama asia kuin tdman osaa-

misen toteuttaminen. Asiakaskokemus koostuu konkreettisesta tekemisesta ja asioiden
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toteuttamisesta. Tekeminen taas vaatii rohkeutta ja riskin ottoa tehd& asioita aivan
uusilla tavoilla kuin aiemmin. (Loytdna & Korkiakoski 2014, 13.) Liiketoimintaa ei
ole tarkoitus tehda kayttdmalla aina muiden toimintatapoja. Tama sillakin uhalla, etta
uuden innovaation esittdjé saa usein kestaa epéilya ja ideansa torjuntaa. Markkinoin-
nin perusperiaatteita on kuitenkin tarjota jotain uutta mitd muilla ei ole. Vahintaénkin
taytyy osata luoda joku asiakkaiden arvostama uusi elementti, joka sitten mahdollistaa
perustan menestyd. (Rope 2011, 26.)

Talla hetkell& elettavé asiakkaan aikakausi on tuonut yrityksille suuret haasteet, koska
asiakkaiden mieltymykset ja toimintatavat ovat muuttuneet suuresti. Yritysten on valt-
tamatonta alkaa kehittad itsedan uudenlaisen asiakaskokemuksen luomiseksi. Tamé
kehitys katkee sisdansa suunnattomat mahdollisuudet. (LOytand & Korkiakoski 2014,
13)

Kuluneen sadan vuoden aikana yritysten kilpailukeinot ovat muuttuneet melkoisesti.
1900-1960-luku oli valmistusteollisuuden aikakautta, jolloin omistamalla tehtaan
omisti markkinat. Avainsana tuohon aikaan oli massatuotanto mahdollisimman nope-
asti ja pienin kustannuksin. Aikakauden yksi tunnetuimpia menetystarinoita on Ford,
joka 1910-luvulla T-mallin henkil6autollaan mahdollisti yksityisautoilun myos keski-
luokalle. 1960-1990-luku oli jakelun aikakautta, jolloin kilpailun vapautumisen myo6ta
kehitettiin sujuvampaa logistiikkaa ja massatuotantoa siirrettiin Aasiaan halvan tyo-
voimakustannuksen takia. Tata aikakautta seurasi informaation aikakausi, joka kesti
2010-luvun vaihteeseen. Informaatioteknologia ja tietoliikenteen nopeutuminen kuten
myo6s nettikauppa muutti ja muuttaa edelleen lahes kaikkia toimialoja. (LOytdnda &
Korkiakoski 2014, 15-16.)

Kehitys ndissa dsken mainitsemissani historiallisesti merkittavissé kilpailueduissa on
mennyt niin pitkalle, ettd niiden avulla on vaikea enda saavuttaa kilpailuetua. Tama
murros on tuonut asiakkaan aikakauden. Nykypéivana yrityksen Kilpailuetu siis on
luoda asiakaskokemuksia. (LOytdnd & Korkiakoski 2014, 16.) Asiakaskokemus ja
asiakaskokemuksen johtaminen ovat yritysmaailmassa uusia késitteitd, joten niiden
miellettddn usein olevan sama asia kuin asiakaspalvelun kehittdminen. Esimerkiksi
kysyttéessd yritysjohtajilta kuinka heidan asiakaskokemusta johdetaan vastaus voi
olla, ettd heilld on Suomen parhaat asiakaspalvelijat, jotka osaavat hommansa. Asia-
kaskokemuksen johtaminen on kuitenkin yrityksen kaikki, myos vélillisesti asiakkaa-
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seen kosketuksessa olevat osa-alueet kattava ajattelutapa. (Loytand & Kortesuo 2011,
14.)

Asiakkaan kokemus saamastaan palvelusta on koko toiminnan ydin. Asiakaskokemus
ei rajoitu vain palveluhetkeen vaan se lavistéa yrityksen koko tarjoaman alkaen mai-
nonnasta ja kaikista muista esikontakteista asiakaspalveluun laatuun ja palvelun kéyt-
toon. Parhaan mahdollisen asiakaskokemuksen rakentamiseksi on ymmérrettava miten

jamilloin asiakkaat kohtaavat yrityksen tarjonnan. (Tuulaniemi, 2011 74.)

3.2 Menetelmét ja aiemmat kokemukset

Loytana ja Korkiakoski (2014, 18) toteavat, ettd asiakaskokemuksen johtamisen kes-

keisin kasite on asiakkaalle luotava arvo.” Tama voidaan jakaa neljaan tyyppiin.

TAULUKKO 1. Asiakkaalle luotavan arvon muodot. (Loytand & Korkiakoski
2014, 18)

Taloudellinen arvo Emotionaalinen arvo
e Fokuksessa hinta e Fokus asiakaskokemuksessa
e Kustannusjohtajuus e Kosketuspisteiden huomiointi
e Alennuksilla palkitseminen e Kokemusten personointi
¢ Kilpailuetuna edullisuus ¢ Kilpailuetuna merkitykselliset

kokemukset ja odotusten ylitté-

minen
Toiminnallinen arvo Symbolinen arvo
e Fokuksessa toimintavarmuus e Fokuksessa mielikuvat ja tarinat
e Toiminnan tehokkuus, nopeus e Heimoutuminen
e Ajan- ja vaivan séasto e Premium-ajattelu
e Kilpailuetuna laatu e Kilpailuetuna bréndi

Arvon muodostumisessa asiakkaalle taytyy ymmartaa, ettd asiakas itse muodostaa
arvon itselleen. Yritys tarjoaa edellytykset arvon muodostumiselle, oli ne sitten hyvat
tai huonot. Ilman asiakasta ja hanen aktiivisuuttaan ei ole arvoakaan. (Loytédnd & Kor-

kiakoski 2014, 18.) llman asiakasta ei myoskaan ole rahan tuloa. Kaiken toiminnan
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lahtokohta ja paaméaara on tyydyttadd asiakkaan tarpeet. Taméa on koko organisaation

lavistava ajattelutapa, jossa asiakas on kaiken keskipisteend. (Ylikoski 1999, 34.)

Toiminnan kehittdmisessa lahtokohdaksi tulee laittaa ihminen ja hénen tarpeensa. Pal-
velujen kehittdmisen kannalta on vélttdmatontd muuttaa ajattelutapa tuotteiden kehit-
tdmisesta palvelun kehittdmiseen. Kokonaisuutena palvelun tuottaminen on vuorovai-
kutteisempi ja monimutkaisempi prosessi verrattuna fyysisten tuotteiden tuottamiseen.
Palvelun tuottamisen prosessi koostuu konkreettisista ja virtuaalisista ymparistoista,
jarjestelmistd seka ihmisten vélisestd vuorovaikutuksesta. Valttdmatén osa prosessia
ovat ilman muuta asiakkaat sek& palvelun kokemiseen liittyvd ymparistd ja kaikki
konkreettinen mihin sielld joutuu kosketuksiin. (Tuulaniemi 2011, 66.) Kehityshank-
keissa on se riski, ettd hienosta lopputuloksesta kukaan ei ole kiinnostunut. Siksi pal-
velutuotteen kehittdmisesséd on kaksi hyvin tarkeéda vaihetta, jotka ovat asiakkaan (on-
gelman) valinta ja toinen on asiakkaan ongelmat ratkaisevat palvelun tai tuotteen vaa-
timusmadrittely. Tarkoituksena on tallentaa asiakkaiden tarpeet, ja tasta vaatimusmaa-
rittelystd voidaan varsin mekaanisesti kehittdd palvelutuotteen ominaisuudet. (Paran-
tainen 2008, 204-205.)

Palvelukehityshankkeissa vaatimusmaéérittely on koko prosessin kivijalka. Hyvin laa-
dittuna se pitéa tavoitteen paikoillaan koko suunnittelu- ja toteutusvaiheen ajan. Tasta
syystd kerran luotua vaatimusmaérittelyd ei pidd mennd muuttamaan kesken kehitys-
hankkeen kuin erittdin harkitusti ja vakain perustein. Katastrofiin patyneistd hank-
keista valtaosaan syy 16ytyy huonosti kesken kaiken muutetusta vaatimusmaarittelys-
td. (Parantainen 2008, 205.) Parantainen (2008) esittda seuraavalla tavalla, mité hyo-

tyja hyvin laadittu vaatimusmaéarittely tuo:

1. Vaatimusméérittely varmistaa, ettd tulos vastaa asiakkaiden todellista tarvetta.
Taméa mekanismi on vaatimusmaarittelyn perimmainen tarkoitus

2. Kun vaatimusmadrittely on valmis, sen perusteella on arvioitavissa kehityspro-
jektin lagjuus (aikataulu ja kustannukset). Vaatimusmaarittelystd on johdetta-
vissa suoraan tuotteen ominaisuudet, ja siten myo6s niiden tuotantokustannus
on ennustettavissa.

3. Vaatimusmaarittelyn valmistuttua useat rinnakkaiset osaprojektit voivat kéyn-
nistyd yhtaaikaisesti. Vaikkapa markkinointivaki voi tuottaa materiaalinsa jo
ennen kuin koko palvelutuotetta on olemassa. Muussa tapauksessa kaikki tyo-
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vaiheet olisi tehtdva perakkéin. Se tietenkin venyttéisi aikataulun moninker-
taiseksi.

4. Vaatimusmadrittely on vaihe, jossa priorisoit palvelun ominaisuudet. Kun vaa-
timukset (ominaisuudet) sitten ovat tarkeysjarjestyksessa tarkeimmaésté véhiten
tarkedan, katkaiset listan kohdasta, johon saakka kehitysprojektin resurssit ja
rahat riittavat. Yli jddneet vdhemman tarkedt vaatimukset jatat tuotteen seuraa-
vaan versioon.

5. Vaatimusmaarittely saastaa kuluja, sill& se karsii automaattisesti pois sellaiset
tuoteominaisuudet, joille ei 16ydy perusteltua kysyntéa.

6. Oikein laadittu vaatimusmaéarittely tuottaa palvelumittarit luonnostaan. Siksi
mittareita ei sitten tarvitse vékisin keksié erikseen.

7. Vaatimusmaarittely toimii testausvaiheen perustana. Testeissa tarkistat nimen-
omaan sen, tayttdédko lopputulos vaatimusmaarittelyn. Ja toisinpdin: ilman vaa-
timusmadrittelya olisi vaikea testata mitaan, silla vertailukohta puuttuisi. (Pa-
rantainen 2008, 206-207.)

Loytana ja Kortesuon (2011) madritelman mukaan “asiakaskokemus on niiden koh-
taamisten ja tunteiden summa, jonka asiakas yrityksen toiminnasta muodostaa.” Vah-
vat tunteet, kohtaamiset ja mielikuvat kulkevat kasi kadessd vahvan asiakaskokemuk-
sen kanssa. Arkisuus ja tavallisuus eivét jaa mieleen, vaan hyvéa asiakaskokemus vaatii
elamyksid. Elamys siséltdéd jonkin positiivisen ja vahvan tunteen, kuten ilon, onnen,
oivalluksen tai ilahtumisen kokemuksen. VVahva asiakaskokemus toimii my0ds negatii-
visessa muodossa ja tdmaén takia elamysten luomisen kanssa kannattaakin olla tarkka.
Vahva ja huono kokemus jaa asiakkaalle hyvaa paremmin mieleen. Yritysten onkin
siis mietittdva milla tavoilla sen on mahdollista tuottaa naitd positiivisessa mielessé
asiakasta yllattavia elamyksia. (LOytdnd & Kortesuo 2011, 45.) Asiakkuudessa on
kysymys asiakkaan ja yrityksen yhteisty0sta ja tdssé asiakkuusajattelussa taytyy asia-
kas ndhdé aktiivisena osallistujana. Molempien osapuolten toimiessa tasavertaisena
arvoa syntyy seké asiakkaalle, ettd yritykselle. Kyse on korkeammasta arvon kokemi-
sesta, kuin tavallisesta raha vastaan hyodyke — asetelmasta. Yksittadinen asiakaskoh-
taaminen ilman mink&&nlaista rahan liikkumistakaan voi tuottaa asiakkaalle arvoa.
(Korkman & Arantola 2009, 25.)

Asiakkaan ja yrityksen vuorovaikutuksessa pelataan kokonaisuudella. Yritys tarjoaa
asiakkaan kayttdon omat tai yhteistyokumppanin resurssit eli tilat, valikoiman henki-



20
I6kunnan, tuotteet. Asiakas osallistuu tdhdn vuorovaikutukseen, mikali h&n katsoo
tdman palvelukokonaisuuden sopivan hdnen mieltymyksiinsd ja tarpeisiinsa. Nain
palvelusta syntyy asiakkaalle arvoa. Markkinointiopissa lahtokohtana pidetaan sitd,
etta yritys ymmartaa asiakkaan tarpeita, haluja, arvoja ja asenteita. Asiakaslahtdisessa
toiminnassa yrityksen tavoitteena on selvittdd mitd asiakas tarvitsee ja haluaa seké
kehittda toimintansa niin, ettd ndma asiakkaan tarpeet voidaan tayttd4. VVuorovaikuttei-
sessa toiminnassa vastuuta on myos asiakkaalla ja h&nen pitdisi mietti4 tarpeitaan ja
osata puhua niistd. Nain yrityksen on helpompi l&hted niita toteuttamaan. (Korkman &
Arantola 2009, 25, 33.) Palveluntarjoaja tekee merkittdvan osan palvelun onnistu-
miseksi asiakkaalle nakymaéttoman taustatyoné. Asiakkaan eli laadun kokemisen na-
kokulmasta ratkaisevin osuus on se johon asiakas osallistuu ja sitd kautta kokee ja
arvioi sen. Palvelu on suuri kooste erilaisia tekijoitd, jotka liittyvét prosessiin ja pro-
sessin lopputulokseen. Tata ei kuitenkaan voi syntya ilman asiakasta, joka kaynnistéa
tuotantoprosessin. (Gronroos 2009, 221-222.)

Palvelua tarjottaessa asiakkaan suhtautuminen ja kiinnostus palvelua kohtaan perustuu
hénen odotuksiinsa, jotka riippuvat lukuisista siséisista ja ulkoisista tekijoista. Palve-
lun on sovittava asiakkaan arvonluontiprosesseihin. Arvonluontiprosessit eivat viel
yksin maaraa sitd millaista palvelua asiakas kaipaa. Palveluntarjoajilta helposti 16ytyy
palvelua, joka tarjoaa arvonluonnin nakdkulmasta hyvéksyttavan ratkaisun. Asiak-
kaalla on sen liséksi toiveita kuinka hanta itseddn kohdellaan ja tdma rajaa hyvien
vaihtoehtojen maaréa. Asiakkaan tarpeet syntyvat hanen arvonluontiprosessinsa seu-
rauksena, seka siitd miten han haluaa néité tarpeita tuettavan. Nama tekijat vievat asi-

akkaan odotukset uusiin ratkaisuihin ja toimintamalleihin. (Grénroos 2009, 420-421.)

4 MIKKELIN KAUPUNGINORKESTERI

Opinnéaytetyoni toimeksiantaja on Mikkelin kaupunginorkesteri. Tyoni kannalta konk-
reettinen linkki kaupunginorkesteriin on Striimattu orkesteri kiertdd -niminen projekti,

johon tdma tyokin liittyy.

Mikkelin kaupunginorkesteri on nimensd mukaisesti kaupungin alaisuudessa toimiva,
12 jousisoittajasta koostuva orkesteri. Orkesterin toiminta on alkanut amattoriorkeste-
rina jo vuonna 1903, josta my6hemmin muodostettiin yhdistyspohjainen ammattior-
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kesteri. Nain ollen Mikkelin kaupunginorkesteri on Suomen vanhin amatdoriorkesteri
ja kolmanneksi vanhin orkesteri. Nykyisess& kunnallisessa 12 soittajan kokoonpanos-
sa orkesteri on toiminut vuodesta 1990 l&htien. (Suomen sinfoniaorkesterit Ry 2014.)

NyKkyisin orkesteri on keskittynyt juuri jousiorkestereille sdvellettyyn musiikkiin ja on
kerdnnyt huomioita ohjelmistovalinnoillaan. Yhteistydkonsertit muiden kaupunginor-
kestereiden kanssa ovat vakiintuneet osaksi toimintaa ja orkesteri on tunnettu yhteis-
tyostdan useiden kotimaisten ja kansainvélisten sdveltdjien kanssa. Orkesteria on pie-
nen kokonsa ja jousisoitinten kuljettamisen helppouden ansiosta helppo liikutella ja se
kykenee konsertoimaan koko volyymilla myds ilman kapellimestaria. Syksylla 2012
Mikkelin kaupunginorkesterin ylikapellimestariksi kiinnitettiin kansainvalista koke-

musta ja mainetta niittanyt Sasha Mékila. (Suomen sinfoniaorkesterit Ry 2014.)

Vuonna 2013 Mikkelin kaupunginorkesteri jarjesti 44 konserttia keraten yhteensd 10
883 kuulijaa. Konserttien maara edellisvuodesta laski yhdeksalla mutta k&vijaméaara
putosi myos vain yhdeksélld ihmiselld, joten konsertit saavuttivat edellisvuotta pa-
remman tayttdasteen. Kotikaupungin ulkopuolella Suomessa orkesteri jarjesti 8 kon-
serttia vuonna 2013 ja ndmé keré&sivat yhteensa 3 311 kuulijaa. Samana vuonna orkes-
teri vieraili Eteld-Koreassa ja sielld esitetystd 6 konsertista kavi nauttimassa 4 450
ihmistd. (Suomen sinfoniaorkesterit Ry 2014, 25-28.)

Muiden suomalaisten orkestereiden tapaan Mikkelin kaupunginorkesterin tuloista suu-
rin osa on kunnan ja valtion rahoitusta. Vuonna 2013 Mikkelin kaupunki maksoi or-
kesterille 513 944 €, joka tekee 53,43 % kokonaismenoista. Valtion osuus oli 29,99 %
(288 490 €). Omia tuloja orkesteri kerasi 122 076 euron edestd. Palkka- ja palkkiome-
not, kayttokustannukset ja kiinteistomenot samana vuonna olivat yhteensi 961 861 €.
(Suomen sinfoniaorkesterit Ry 2014, 31-34.)

”Striimattu orkesteri Kiertdd” on opetus- ja kulttuuriministerién rahoittama Mikkelin
kaupunginorkesterin, Mikkelin ammattikorkeakoulun sek& Mantyharjun ja Kangas-
niemen kuntien kanssa toteutettava yhteistyoprojekti. Monilla Eteld-Savon maaseudun
asukkailla on pitkd matka kaupunkiin kulttuuririentojen &éreen, ja siihen ongelmaan
halutaan tuoda apua tdman projektin voimin. Alueella on muutenkin vahan ammatti-
maista ja monipuolista kulttuuritarjontaa ja timan hankkeen avulla tutkitaan mahdolli-
suuksia monipuolistaa sitd. (Pitkanen 2014.)
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Projektin tarkoituksena on nykytekniikkaa hyoddyntden tarjota aito konserttielamys
ilman pitkad matkaa konserttipaikalle. Hankkeen aikana jarjestetadn konsertit Mikke-
lissd, Mantyharjulla ja Kangasniemelld, yksi kullakin paikkakunnalla. Konsertit strii-
mataan eli lahetetddn suorana nettiyhteytena néiden paikkakuntien tiloihin, joissa kon-
sertteja jarjestetddn muutenkin. Esimerkkind ensimmadinen 16.4. jérjestetty striimattu
konsertti esitettiin Mikkelin tuomiokirkossa, josta se striimattiin Mantyharjun lukion
kulttuurisaliin sek&d Kangasniemen kunnantalon Kangasniemi-saliin. Konserttia oli
mahdollisuus myods seurata vaikka kotisohvalta internetin valitykselld osoitteesta
www.e-concerthouse.com. Lokakuussa 2014 jérjestetddn konsertti Méantyharjulla ja
tammikuussa 2015 Kangasniemelld, ja ndmd myds samalla lailla striimataan muille
kahdelle paikkakunnalle. (Pitkanen 2014.)

Ensimmadisen Mikkelistd 16.4 verkkoon striimattu konsertti ei jdanyt pelkéastddn maa-
kuntalaisten iloksi. Konserttia seurattiin kotimaan lisdksi Ruotsissa, Iso-Britanniassa,
Saksassa, Unkarissa, Eteléd-Afrikassa sekda Yhdysvalloissa. Kaiken kaikkiaan esitysta
seurattiin 1000 tietokoneelta. Méntyharjulla ja Kangasniemell& striimattua konserttia
katseli yhteens& noin 60 ihmistd ja Mikkelin tuomiokirkossa live-konsertin parissa
iltaa istui noin 300 ihmistd. Joitain teknisid hairiita ilmeni suoran ldhetyksen aikana
ja orkesteri jatkaa kehitystyota tulevien esitysten sujumiseksi ongelmitta. (Kaupun-

ginorkesterin nettikonsertti kerési yleisod 2014.)

5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Tutkimuksessani selvitdn striimattua konserttia katsoneiden asiakaskokemusta. Taté
tarkoitusta parhaiten palvelee laadullinen tutkimus ja tarkemmin fokusryhméhaastatte-
lu. Tyoni aikataulun kannalta parhaaksi tutkittavaksi konsertiksi osoittautui hankeen
toinen, eli Méantyharjulla 9.10. jarjestettdva konsertti. Konsertissa esiintyi Mikkelin
kaupunginorkesteri solistinaan suomalainen beatboksaaja Felix Zenger ja kapellimes-
tarina toimi Elina Tuovinen. Konsertti esitettiin vanhalla Askeleen kenké&tehtaalla
Méntyharjussa ja naytetiin live-striimauksena Mantyharjun lukion kulttuurisalissa
sekd Kangasniemisalissa Kangasniemelld. Striimaushankkeen mukaisesti konserttia

pystyi seuraamaan suorana myos netista.



23

5.1 Tutkimusmenetelma

Laadullisessa tutkimuksessa tutkitaan asioita, jotka eivat ole mitattavissa mill&an val-
miilla asteikoilla ja ndin ollen niihin ei ole vain yhta selkeda ja oikeaa vastausta. Tama
on yksi oleellisin tekija mika erottaa laadullisen tutkimuksen johdonmukaisesta maéa-
réllisesta tutkimuksesta. Laadullisessa tutkimuksen ominaispiirteitd ovat mm. ymmér-
tdmisen syventdminen, ilmion kuvaaminen ja uuden tiedon hankinta. Tutkija itse on
vuorovaikutuksessa tutkittavien kanssa ja ndin ollen han on yksi subjekti tutkimuskoh-
teessa. Tutkimustapausten maaré voi olla vain yksi ja tutkimusmenetelmané voi olla
esimerkiksi osallistuva havainnointi, haastattelu, action research tai kirjoitetun materi-

aalin siséllon analysointi (Likitalo & Rissanen 1998, 10-12.)

Laadullinen tapaustutkimus soveltuu erityisen hyvin tilanteisiin, jolloin:
e ollaan kiinnostuneita tapahtumien yleisluonteen sijasta niiden yksityiskohdista.
o yksittéisten toimijoiden merkitysrakenteet kiinnostavat.
e halutaan tutkia luonnollisia tilanteita, joissa ei voida kontrolloida niihin vaikut-
tavia tekijoita esimerkiksi koeolosuhteissa.
¢ halutaan selvittda syy-seuraussuhteita, joita ei voida kokeiden avulla tutkia.
(Syrjéla ym. 1994, 12-13.)

Laadullinen tapaustutkimus kohdistuu produktin sijasta prosessiin ja koko ymparis-
toon, eik& siitd irrotettuihin yksittaisiin muuttujiin sekd uuden oivaltamiseen aikai-
sempiin tutkimuksiin pohjautuvien nakemysten todentamisen sijasta (Syrjala ym.
1994, 12-13). Kvalitatiivisessa analyysissa aineistoa tarkastellaan yleensd kokonai-
suutena. Tulokset ovat osa loogisen kokonaisuuden rakennetta, eikd argumentaatiota
voi perustella yksiloiden valisill eroilla, vaikka tutkimus koostuisi usean eri ihmisen
yksil6haastatteluista. Paatelmia ei siis voi tehda tilastollisten todenndkdisyyksien pe-
rusteella. (Alasuutari 1999, 38.)

Laadullisen tutkimuksen tutkimusaineisto on joustava, joka tarkoittaa sitd, ettei val-
miita hypoteeseja ole, tutkimusongelmaa tarkennetaan aineiston kerdédmisen jélkeen ja
tutkimuksen vaiheet kietoutuvat yhteen. Tapaustutkimus keskittyy yhteen tai useam-
paan tietylld tarkoituksella valittuun tapaukseen ja tutkimus voi olla maéarallinen tai
laadullinen. Tutkittava ilmid kuvataan perusteellisesti ja aineiston on oltava laaja. Ta-

paustutkimus voi myos olla vertaileva ja se useimmiten vastaa kysymyksiin miten ja



24
miksi. Aineistonkeruun menetelmét ovat laajat ja tutkimusprosessin tulee olla 1&-
pindkyva. (Laadullinen tutkimus 2013.) Laadullisen tutkimuksen perusteella tehtdva
yleistdminen ei ole erillinen tutkimuksen vaihe. Yleistettavyytta taytyy pitaa silméalla
koko prosessin ajan. Koko véestoon yleistdminen ei ole ainoa vaihtoehto, kun tutki-
mustuloksen yleisempaa merkitysta selitetdan. Tutkijan tulee miettid missa suhteessa
tutkimustuloksilla voidaan selittdd muiden kuin tutkimuksen kohderyhmén toimintaa.
(Alasuutari 1999, 248-250.)

Tyoni tutkimuksen toteutan haastattelulla. Kerdan ryhman kasaan ja jarjestamme kes-
kustelutilaisuuden. Kaytdamme fokustyhmahaastattelua joka on ryhmén vetdjan ohjaa-
ma ryhmdhaastattelu ja keskustelutilanne. Luonnollisen ryhmén kéytté kuten harraste-
piiri voi olla Living Labin kannalta hyvéa vaihtoehto. Fokusryhmahaastattelun tueksi
kannattaa ottaa jokin aistiperdinen kuluttajille suunnattu tutkimusmenetelméa. (Living
Lab 2012, 51) Tdassé tapauksessa konsertti ajaa juuri tat4 asiaa ja tutkittava ryhma on

harrastepiiri.

TAULUKKO 2. Kokemuksia fokusryhméan kaytosta (Living lab 2012)

Vahvuudet Heikkoudet

Monipuolinen aiheen kasittely Vahvat persoonat voivat dominoida
Voidaan toteuttaa oikeassa ympéristossa
Voidaan kayttaa testiymparistona

Voidaan tehda turvallisesti

Living Lab on kayttajalahtoista tutkimus- ja kehitystoimintaa.. Living labissa keskity-
taan kayttajien kokemukseen eika heilta odoteta asiantuntemusta tai erityisosaamista
kyseista tuotetta tai palvelua kohtaan. Tutkimuksen poikkitieteellisyys ja Living Lab
sopivat hyvin kulkemaan kasi kadessa, koska Living Labissa kéytetdan hyodyksi eri
aihealueiden nakemystd ja osaamista. T&lloin ulkopuolisten toimijoiden osaamista

pystytdan hyddyntaméan tuotekehityksessa. (Living Lab 2012, 12-13.)

Living lab toiminnassa yksi perusajatus on saada kayttajat aktiivisiksi osallistujiksi

mahdollisimman lahelld aitoa kayttoympaéristod ja kayttohetked (Living Lab 2012 43).

Onnistuneet kehitysratkaisut alasta riippumatta edellyttavat loppukayttdjien toiveiden
ja tarpeiden perusteellisempaa tutkimusta. Kehitteill& olevien tuotteiden mahdollista
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menestystd on perinteisesti tutkittu kuluttaja- ja markkinatutkimuksilla. Asiatuntijat
kehittdvat nédiden pohjalta tuotteen perustuen omaan ndkemykseensd ja asiantunte-
mukseensa, mika sitten testautetaan tulevilla kuluttajilla. Kayttgjatietoa hyddynnetta-
essé télla tavalla ja& hiljainen tieto saavuttamatta, joka pitda sisallaan kéayttajan. Kehi-
tystyon kannalta kayttdjanakokulma on hyvin tarkeaa tietoa. Living Lab menetelméa

hyddynnetddn muun muassa juuri tdman hiljaisen I6ytamiseen. (KyAMK 2013, 19).

Living Lab menetelméssa ydinidea on suunnitteluprosessin toteuttaminen aidossa
kayttoympéristossa, jossa kayttajat ovat asiantuntijoita kehitystarpeiden suhteen (Ky-
AMK 2013, 19). Tama tutkimus on vahvasti Living Lab -aiheinen ja tayttdd hyvin

sille asetetut maaritelmat.

5.2 Tutkimusaineiston hankinta ja analysointi

Tutkimusaineistoni koostuu aanittamasténi fokusryhmékeskustelusta 9.10.2014 jarjes-
tetyn konsertin jalkeen. Olin sopinut mantyharjulaisista ihmisista koostuvan kulttuuri-
kuntoklubin vetdjan kanssa, etta he tulevat katsomaan striimattua konserttia Méntyhar-
jun lukion saliin ja osallistuvat jarjestaméaani ryhmakeskusteluun valittdmasti konser-

tin jalkeen. Konserttiin ja keskusteluun osallistui 8 klubilaista.

Kulttuurikuntoklubi on séd&nndllisesti kokoontuva Mantyharjun kansalaisopiston ope-
tusryhma ja toimii juuri tuolla nimelld. Kyseessé ei ole opintopiiri, sill4 kansalaisopis-
tot eivat voi saada valtionosuutta opintopiireista vaan vain opetuksesta, eli jokaisella
ryhmalla on aina opettaja. Ryhmat eivat siis voi olla vain yhteisvastuullisesti vedettyja
kokoontumisia/opintopiirejd.  Kulttuurikuntoklubi on aloittanut toimintansa luku-
vuonna 2011-2012 eli nyt on kyseessa neljas toimintavuosi. Klubi valitsee kuukausit-
tain tapahtumia joissa kdydaan, esimerkiksi konsertteja, elokuvaoopperoita, ndytelmig,
taidenayttelyja ja kirjailijavierailuja. Ryhma osallistuu kulttuuritapahtumiin ja keskus-
telee niiden annista ja taustoista. Opettaja ohjaa ryhmaa kulttuurikokemuksiin ja nii-
den pohdintaan. Opiskelijam&&ra vaihtelee vuosittain ja ryhma on ollut runsaan 20
henkilon suuruinen. (Tirri, 2014)

Teatterivalinnoissa vetdja pyrkii valitsemaan naytelman, joka on aiheeltaan ja tekstil-
taén klassisen hyvd, laadukas dramatisointi, ohjaaja ja nayttelijat. Vanhan ja klassisen

rinnalla myds erityisesti uutuudet kiinnostavat ryhmad. Yhtend esimerkking siitd on
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Mamma Mia — musikaaliin osallistuminen Helsingissa talvella 2015, josta koko ryhma
on korkeasta iastd huolimatta innoissaan. Ryhmaén vetéjan tarkoituksena on kulttuuri-
tapahtumien kautta tuoda porukalle ajatusta siitd, ettd suuressakin kokonaisuudessa
jokainen ihminen tarked. Se, mit& yksi ihminen saa aikaan mutta taas ilman sosiaali-

suutta elama on tyhjaa. (Bjornstrém, 2014.)

6 TULOKSET

Esittelen t&ssd luvussa ryhmékeskustelumme tulokset. Olin valinnut ké&siteltavaksi
viisi aihealuetta, joiden ympérille keskustelu syntyi. Osallistujien aktiivisuuden ansi-
osta minun ei tarvinnut esittdd kuin nuo viisi kysymysté ja juttua tuli runsaasti. Kes-
kustelu kokonaisuudessaan kesti 33 minuuttia. Nyt esittelen tulokset aihealue kerral-

laan.

6.1 Milta striimattu konsertti vaikutti?

Musiikki teki haastateltaviin todella hyvan vaikutuksen. Ohjelmisto oli monipuolinen
ja beatboksaaja jousiorkesterin solistina oli kaikille virkistavén uusi musiikkikokemus.
Noin puolet konsertin kestosta orkesteri soitti itsekseen ja toisen puolen beatboksaaja
solistinaan. Yksi henkil® sanoi, etta télla kerta oli ihan hyva. Edelliselld kerralla kuvan
ja &anen kanssa oli ollut ongelmia. Moni haastateltava kuvaili konsertin olleen todella
hyvé ja musiikkia yksi haastateltava kehui aivan ihanaksi. Hanen mielestdan musiikki
oli my6s mielenkiintoista ja sitd kautta helppoa. Syyna tietysti se, ettd konsertti oli
suunnattu koululaisille. Han kehui myos kappalevalintoja erityisesti sitd, ettd musiikki

ei ollut perinteista klassista vaan l&hes jazzia.

Kaksi henkiloa kehui ”hirveen” hyvaksi orkesterin pizzicatolla (ndppailemaélld) esit-
tdmad kappaletta. Se oli positiivisesti erilainen. Beatboksaus heratti paljon kiinnostus-
ta ja positiivisia tunteita haastateltavissa ja kaikki kehuivat beatboksaajaa. Kolme
henkil6& kertoi, ettd olisivat halunneet nahda onko beatboksaajalla jonkinlaisia nuotte-
ja vai esittadkd han ulkomuistista kaiken. Yksi keskustelija miettikin, ettd minkalaista
beatboksaus mahtaisi olla pelkastaan kuultuna? Samalla hdn sanoi kuinka hyva lisa

tdma livekuva oli beatboksaukseen, ettd nékee kaikki eleet ja olemuksen.



27

”beatboksaaja oli aivan loistava!”

Erds keskustelija nosti yhden konsertin kappaleista esille, koska hdnen mielestaén se
oli todella hyva ja hanen mielestédan sen voisi laittaa Radio-Suomen listaykkdsiin soi-
maan iskelmien joukkoon. Taméa kommentoija koetti toisen henkilon kanssa muistella

kappaleen nimead ja arvelivat sen olleen joko Space Cat tai Pokemito.

6.1.1 Striimatun konsertin tuomat mahdollisuudet ja vahvuudet

Yksi haastateltavista toi esille hyvéan esimerkin striimauskonsertin tuomista mahdolli-
suuksista. Hanen mielestaan tdma tapa kokea konsertti pienentdd kynnysta esiintyvien
taiteilijoiden ja yleison valilla. Lahikuvien ansiosta yleisd nékee soittajien ilmeet ja
eleet hyvin laheltd. Tamé tuo orkesterin hyvin léhelle katsojaa johon ei ole totuttu, ja
katsoja melkein péasee itse lukemaan nuotteja sinne soittajien paikalle. H&n myos
huomautti, ettei konsertissa ollut totuttua ponotyskulttuuria. Hanet keskeytti aiemmin
hiljaa ollut henkil6 ja sanoi, ettd hymyja irtosi esiintyjiltdkin siind vaiheessa, kun
beatboksaaja tuli lavalle. Rennommasta tunnelmasta mainitsi moni muukin ja tahén

tietenkin solistivalinta vaikutti reilusti.

Moni huomioi my6s konsertin esityspaikan keventavan tunnelmaa ja yksi haastatelta-
va totesikin, ettd hanen mielestdan paikka oli hyvin onnistunut eika kauhean steriili.
Taméa kommentoija kertoi, ettei itse ole aivan oikeaa sinfoniamusiikin kohderyhmaa.
Useampi henkil6 arvioi paikan olevan yksi syy siihen, ettd nuoriso jaksoi keskittyé ja
seurata konserttia tarkkaan, ja konserttisalissa he olisivat todennékdisesti kyllastyneet.
Steriiliydestd mainitsi toinenkin ja h&n sanoi olevansa kiinnostunut tietdméan, etta
mit& vannoutunut sinfoniamusiikin harrastaja ajattelee vanhasta kenkatehtaasta orkes-
terimusiikin esittdmispaikkana. Han arvioi kannattajien haluavan, etta sinfoniamusiik-
ki esitetdadn steriilissa tilassa. Epésteriilimpi tila kuitenkin h&nenkin mielesta toimii
varmasti paremmin niiden kuulijoiden kohdalla, jotka eivat normaalia kohderyhmaa

ole.

’nii ja sitten varmaan niinku naytti et kyllahan nuo koululaiset oli vahan
semmosia 066hhh, pitaaks tata vield jaksaa mut et siind vaiheessa kun tuli
tda solisti paikalle ni sit vdhan niinku ter&staydyttiin, et no, tota hehe-
heh(naurua), nyt onki jotain kiinnostavaa.”
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Yksi haastateltava kuvaili konserttia onnistuneeksi dialogiksi yleison ja esittajien vé-
lilld. Toinen henkild sanoi, ettei konsertti ndyttanyt nuoria alkuvaiheessa juurikaan
kiinnostavan ja ilmeiden perusteella moni odotti jo poispadsyd. Mutta beatboksaajan
tullessa lavalle kaikki terastaytyivat aivan uudella tavalla. Hanen mielestaan tdma voi-
si olla yksi hyvé keino rakentaa nykynuoriin kontaktia ja lisata konserttien yleisomaa-

ria.

6.1.2 Aanentoisto

Aanitekniikka toimi konsertissa taysin moitteetta ilman katkoksia, joten se ei suu-
remmin puhututtanut. Muutaman kerran aanentoistoon liittyvét asiat kuitenkin nousi-
vat esiin keskustelussa. Yhden haastateltavan mielesta orkesterin pizzicatolla esitta-
méan kappaleen aikana &anentoistossa jokin asia hairitsi. Han ei sen tarkemmin enaa
muistanut mika tarkalleen ottaen oli hadirinnyt mutta &anentoistoon liittyva seikka, ei
adnen tuottamiseen. H&ntd myds ihmetytti kuinka beatboksaajan &ani kuului hyvin
silloinkin, kun tdma piti mikrofonia hyvin etdalla suusta. Han arveli &énitekniikan
olevan niin hyvéa, ettd mikrofoni poimii dénet kauempaakin. Erds melko paljon pu-
heenvuoroja kéayttanyt henkild kerran ohimennen totesi, ettd aanentoisto oli ihan lois-
tavaa ja se toimi. My6hemmin han palasi samaan aiheeseen ja sanoi vield uudelleen
aanen pelanneen hyvin mutta hanté hairitsi se, etta jonkun hengitys kuului. Han arveli
kyseessa olleen joko kapellimestarin tai jonkin viulistin hengitys ja han sanoi tdmén
olleen hdiriotekija. Beatboksaajan tullessa lavalle hdn sanoi konsertin imaisseen niin
hyvin mukaansa, etté tallaiset pikkuongelmat unohtuivat.

6.1.3 Kuvanlaatu ja striimauskuvaan liittyvat tekijat

Kuvanlaatu oli hyvéaé koko konsertin ajan eik& keskustelussa siihen keskitytty. Kuva-
kulmat ja muut tekijat sen sijaan herattivat paljon keskustelua ja mielipiteitd. YKksi
haastateltava sanoi kdyvansé harrastusten puolesta siind samassa rakennuksessa, jossa
konsertti jarjestettiin ja hdnen mielestdén rakennusta olisi voinut naytta4 ulkopuolelta-
kin. Ennen konsertin alkua striimausta katsoville esitettiin koululaisten tekema lyhyt
video heiddn koulustaan. Toisen haastateltavan mukaan tdméan videon olisi voinut
korvata still-kuvilla ja sen jalkeen nayttdd ihania rantamaisemia Askel-tehtaalta, seka
"kayda pistadytymassd” tyhjassa salissa, jossa konsertti pidetddn joka sen jalkeen olisi
tayttynyt orkesterilla.
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”Ja ettd taa, tosiaan taa aanentoisto oli ihan loistavaa kylla et se toimi.
Ja kun kuvaustekniikkakin oli, olis toivonu ettd olis vahan niinku ollu
mista taa tulee, etta olis ollu ulkoa vahan kuvaa, yks kuva ollu. Et milla-
nen taa rakennus on.”

Kolmas henkilé mietti oliko esittelyvideon toteuttamiseen ollut kuinka paljon aikaa ja
kuinka paljon sen toteutusta oli mietitty. Hanen mielestdén videopéatkén olisi pitanyt
olla harkitumpi eika nayttaa heiluvalla kameralla kdytavalta kuvattua levotonta kuvaa.
Neljas henkil6 totesikin, ettd video oli samaa luokkaa, kun “veetaan niinku meikalai-
nen vetaa videokameralla.” Videoon olisi monella ollut mielipide sanottavana ja kes-
kustelu menikin hetkellisesti kahdeksan ihmisen yhtéaikaiseksi polindksi. Mielipide
kuitenkin oli lopuillakin henkil6illa sama, eli videon sijasta olisi kannattanut kayttaa
still-kuvia. Ennen uuden kappaleen alkua valkokankaan alalaitaan tuli teksti, jossa

kerrottiin kappaleen nimi ja séveltdja. Tama info sai kehuja.

Konsertin aikana esitettiin kahden Mantyharjun lukion opiskelijan muutamaa viikkoa
ennen konserttia skypen kautta tekem& beatboksaaja Felix Zengerin haastattelu. Haas-
tatteluvideon kuvan laatu oli todella huonotasoinen. Yksi jo aloitusvideota kommen-
toinut henkild totesikin, etta solistin haastattelu oli hyva mutta skype oli aivan surkea.
Hén kertoi kayttdvansa facetimea viikoittain ja siind olevan huomattavasti parempi
kuva ja dani. Han ihmettelikin onko skypen laatu edelleen noin huonotasoinen ja mik-

si sitd kéytetddn, kun se ei toimi oikein missaan.

Live-yleison kuvaaminen

Yleison kuvaamisesta haastateltavat olivat padasiassa mielissddn mutta parannusehdo-
tuksiakin 16ytyi. Yhden henkilon mukaan oli todella mukavaa, ettd yleis6a naytettiin,
koska siité tulee mukava jannite ja voi peilata itseddn muuhun yleisdon ja miettia onko
itse oikealla tasolla”. Han oli kuitenkin my0s sitd mieltd, ettei ihmisi& tarvitsisi kuva-
ta kauhean l&heltd. Useampi henkil6 totesikin ettei lilan l1&dheltd otetut kuvat yleisostéa

olleet kovin hyva asia.

”...siella on paljon yleis6a ni ilmeethan kertoo kauheesti ja sitd miele-
lelladn on vahan niinku kiva kattoo et miten ne kokee sen. Sellasia pie-
nid tunnelmia ettd mika on fiilis.”
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Yleison kuvaaminen toistui useaan kertaan keskustelun aikana. Keskustelu oli jo aivan
muissa aiheissa, kun ilmoille tuli jalleen kommentti, ettd kaikki liian l&aheltd otetut
lahikuvat yleisosta ovat tarpeettomia. Keskustelijat arvelivat, etteivat kaikki valttdmat-
ta pida siitd, ettd heitd kuvataan liian laheltd. Yksi keskustelijoista totesi napakasti,
ettd "Ella Eronen olis pannu jo hanttiin ihan mielettémasti.” Esille tuli myos ajatus,
ettd liian l&heltd kuvaaminen saattaa karsia live-konsertin yleiséa. IThmiset kuitenkin
kokevat huomion saamisen kaikki erilailla ja nykydén on muotia olla esill&, joten lahi-

kuvaus saattaa myos tuoda yleisoa lisaa, keskustelijat pohtivat.

Kuvakulmat ja kameran suuntaus

Yhdella keskustelijoista herdsi kuvaamisen suhteen paljon kehitysideoita. Hanen mie-
lestddn kuvan kannattaisi konsertin aikana vaihtua ja edeta loogisesti niin, etta esimer-
kiksi ensin naytettaisiin kapellimestaria, sitten jotain viulistia, beatboksaajaa jne. Ta-
mé veisi katsojan paremmin mukaansa eikd hairiotekijoihin tulisi kiinnitettya niin pal-
joa huomiota. Hant& harmitti se, kun kaikki hommat pelasivat hyvin ja sitten strii-
mauskuvan keskipisteend oli lampunvarjostin tai mikrofoni. Samoin kapellimestari oli
valilla aivan beatboksaajan edessa. Hiljaisina hetkind, kuten kappaleiden vélissa voisi
ldhikuvaa ottaa nuoteista ja samoin yleisoé olisi voinut siind vaiheessa ndyttad enem-
méan, kun he l&htivat beatboksaajan mukaan. Nyt katsojat nékivat vain tylsistynytta
yleisdd. Toisessa reunassa olevia soittajia ei kuvattu lainkaan ja se harmitti myos tété
haastateltavaa. Samaa mieltd oli useampi muukin. Hanen mielestdan konsertissa ainut-
laatuista on juuri se kuinka ndkee esiintyjien menevan koko olemuksellaan musiikin

mukaan.

”...et ma nautin siitd kun ne (kapellimestari) johtaa. Et se niinku sella-
nen se konsertissa on ainutlaatuista, et sen takia levykdan ei anna sita
samaa, kun se pitdd nahda, kun ihminen olemuksellaan jotenki menee
niinku mukaan siihe. Ja sit ne soittajat, et mua harmitti kun ma en saa-
nu nahda niité siella toisessa olevii soittajia.”

Konsertin aikana muutama ihminen liikkui taustalla ja tdimén haastateltavan mielesté
tausta olisi pitdnyt rauhoittaa, koska konsertin aikana liikkuvat ihmiset héiritsivat jon-
kin verran. Han piti hyvana konserttitilan arkisuutta huomioon ottaen yleisd, mutta
silti se oli hanen mielestddan ruma. Jonkin aikaa hiljaa ollut henkild totesi tédhan, ettd

konserttitila on kapea ja erittdin hankala. Hanen mielestdén keltaiset rullaverhot ovat
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ainoa mika sielld on kaunista mutta nyt niitdkaan ei sielld nakynyt. Han arveli niiden

olleen jollain pahveilla peitetty johon yksi keskustelijoista kuittasi asian olevan ndin.

Kameran sijoittelusta nousi toisenlaisiakin kommentteja ja yhden henkil6d ei mikro-
fonien nakyminen keskelld haitannut yhtdan. Han sanoi ymmartavansa mikrofonien
sijoittelun hyvén ja oikeanlaisen soinnin saamiseksi. Ammattinsa puolesta kuvaustek-
niikkaa tunteva henkil6 totesi kuvakulmien ja kameran paikkojen valinnan olevan

haastava tehtéva, jossa eivat ammattilaisetkaan aina onnistu.

6.1.4 Juontajan ja esiintyjien habitus

Itselleni hieman yllattavé seikka keskustelussa oli se, kuinka paljon keskustelijoilla
herdsi mielipiteitd esiintyjien ulkoisesta olemuksesta. Kysymyksiani suunnitellessa en
ollut edes ajattelut koko asiaa. Yhdelld henkil6lla oli painokas kommentti asiaan ja
h&nen mielestddn juontajan olisi ensinndkin pitdnyt puhua englantia enemman, ja ul-
koiseen habitukseen olisi tullut kiinnittd4d enemman huomiota. Konsertti on nahtavissa
ympari maailmaa ja han mietti kuinka téllainen arkisuus menee lapi esimerkiksi Ame-
rikassa. Beatboksaajalla arkinen tyyli kuitenkin vield menettelee. VVastakommenttina
esitettiin, ettd soittajat olivat juhlavasti pukeutuneita ja tdma oli hyvé asia. Kaikkien
mielestd soittajien pukeutuminen ei kuitenkaan ollut juhlavaa. Soittajat olivat tavan
mukaan mustissa vaatteissa mutta esimerkiksi solmioita ei miehilld ollut. Eras hiljai-
sempanakin pysytellyt henkil0 innostui tdssé vaiheessa kommentoimaan ja hdnen mie-
lestdan esiintyjien arkinen tyyli on myds tehokeino, koska yleisoné oli kuitenkin mu-

keloita. Frakit ja smokit tuskin olisivat tuoneet lisépisteitd heidan silmissaan.

Kommentit englanninkielen k&yton suhteen myos toistuivat, ja keskustelun loppuvai-
heessa tulikin aivan puun takaa kommentti, ettd "olis tosiaan englantia pitéany kayttaa
enemman,” Kansainvélinen levitys mainittiin uudestaan ja siksi pitéisi englantia olla
juonnoissa lisdé. Kaksikin keskustelijaa mainitsi konsertin juontajan kylla olleen hyva.
Joku keksi, ettd juontajia voisi olla useampikin, jos vaikka joku puhuisi pelkastaan
englantia. Itse heitin ajatuksen juontajaparista ja tdma idea lukion pojasta ja tytOsta
juontamassa sai ryhmaélta kannatuksen. Yksi keskustelija mietti voisiko juonnot tehda
englanniksi ja myos toisella kotimaisella kielell&4. Ruotsin kieli ei kuitenkaan heréatta-

nyt innostusta.
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6.1.5 Toiveet musiikkityylin suhteen

Keskustelun lomassa kysyin ryhmaltd minka tyyppista musiikkia he mieluiten kuunte-
lisivat striimatussa konsertissa. Tamén konsertin poikkeavanlaista musiikkia pidettiin
pirtednd, ja vastaavanlaisten esitykset voisivat olla jatkossakin hyva vaihtoehto. Yh-
den henkilén mukaan h&n ei vélttamatta olisi lahetyt tat4 konserttia Mikkeliin asti
kuuntelemaan mutta lahelld jarjestettavédan konserttiin on lahtokynnys matalampi.
Keskustelussa mainittiin myds, ettd oopperat ja operetit olisivat hyvééa striimatun kon-
sertin ohjelmistoa, koska normaalisti ne esitetddn kaukana eivatka sen takia paase tu-

lemaan ihmisille tutuiksi.

Keskustelun loppuvaiheessa kysyin tuleeko vield jotain ajatuksia mieleen. Ensimmai-
nen kommentti tuohon kysymykseen oli, etta kylla téllaisia lahetyksia saa tulla ilman
muuta lisdd ja han tulee mielellddn kuuntelemaan. Siitd kehittyi pieni keskustelu ja
ohjelmistovalinnaksi ehdotettiin iloista Mozartin musiikkia. Jalleen toistui myos se,
ettd striimatussa konsertissa sopivin ohjelmisto olisi sellaista mita ei tulisi lahdettya

muualle kuuntelemaan.

6.2 Konsertin sosiaalinen merkitys

Striimatun konsertin pystyisi seuramaan kaikkein pienimmalla vaivalla suoraan koti-
koneelta. Siksi kysyinkin ryhmalta, ettd seuraisivatko he konserttia mieluimmin koto-
na vai tulevat paikanpaalle katsomaan? Keskustelua aiheesta ei kovin pitkasti kayty,
koska vastaus tdhan kysymykseen oli taysin yksimielinen. Kaikkien mielipide oli, etta
he tulevat ehdottomasti mieluimmin katsomaan konserttia paikanpéélle. Perusteluiksi
talle nousivat tunnelma, muun yleison l&sndolo ja reaktiot, sekd muut sosiaaliset teki-
jat. Yleisesséa esityspaikassa on mahdollista nahdd, kuinka striimié katsova yleis6 lah-
tee konsertin mukaan. Livekonsertin yleison reaktiot ovat myds térkeitd, kuten jo ai-
kaisemmin totesinkin, mutta ne olisivat nahtavissa myos kotikoneelta katsottuna. Eras
henkil6 vertasi kokemusta elokuvissa kdynnin tavoin massahysterian mukaan paase-

miseen.

’Ja yks mika tassa tuota tuli niin tata kokemus, ettd jos on iso skriini ja
hyva @anentoisto ni kattosko sité kotona pikku tv:sta sitte, olisko siina
sama tunnelma ollenkaan?”
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Ihmisten kokoontumisen sosiaalinen tarkeys tuli hyvin esille keskustelussa. Keskuste-
lijat toivoivat joko kahvitarjoilua tai maksullista kahvia konsertin jalkeen, jotta ihmi-
sid saataisiin pysymaan paikalla pidempaan. Nain olisi mahdollista jutustella ja vaih-
taa mielipiteita konserttikokemuksesta ja musiikista muiden konserttivieraiden kanssa.
Kahvituksen suhteen tuli ehdotus, ettd se voisi olla koululaisten jarjestdama ja tuotto

menisi vaikka heidan retkirahastoonsa.

Yksi henkilo kertoi konserttia seuratessa alkavan itsekin eldd hieman globaalimmin,
koska tietdd konsertin menevdan maailmalle. Kaksi henkilod vertaili esityspaikassa
seurattua konserttia kotona katsomiseen ja molemmat arvelivat, ettd kotona tulisi lai-
tettua ohjelma pyoriméén ja tehtyd samalla jotain muuta, kuten keittiohommia. Kon-

serttia tulisi seurattua vain ohimennen tai ei ollenkaan.

Keskustelussa nopeasti késitelty mutta tarked asia oli konsertin suositteleminen muil-
le. Kysyin ryhmaéléisiltd voisivatko he omalla kokemuksellaan suositella striimattua
konserttia muille. Vastauksena tuli painokkaasti monesta suusta: kylla. Naapurin rou-

viakin moni sanoi ottavansa ensikerralla mukaan.

6.3 Hinnoittelu

Ryhméan ndkemys striimatun konsertin lippujen hinnoista oli myods keskustelun olen-
nainen tavoite. Kovin suurta keskustelua hinnoista ei syntynyt eivétka kaikki ottaneet
asiaan kantaa. Hinnoista puhuneet henkil6t kuitenkin olivat mielipiteissdadan samoilla

linjoilla.

Hinnoittelusta puhuttaessa kahvittelu konsertin jalkeen nousi vahvasti esille jalleen
kerran. Konkreettisista summista puhuttaessa ehdotuksia tuli kolmelta henkil6lta. Li-
pun hinnaksi ensimmaéinen ehdotti 5 euroa ja siihen paalle kahvit maksimissaan 5 eu-
roa. Toinen henkild kommentoi: “vitonen vaikka ja kahvi siihen.” limeisesti héan tar-
koitti ensimmaisen tavoin 5€ lipun hinnaksi ja kahvi lisamaksusta, tdysin varma en voi
tastd olla. Hanen mielestd&dn padsymaksun taytyy aluksi olla houkuttelevan matala
etteivat ihmiset karkkoaisi korkean paasymaksun takia. Kolmannen henkilon mielesta
10 euroa olisi viela kohtuullinen hinta. Tahan joku keskustelijoista totesi sen olevan

maksimihinta. Kolmas henkil6 tarkensi kommenttiaan ndin: “tai vitonen ja kahvi.”
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Yhdessa vaiheessa kaikki pélisivat hetken yhtd aikaa, kunnes ensimmainen kommen-
toija nosti hélinasta aanensa kuuluviin ja totesi vield vahvistaakseen alkuperéisté aja-
tustaan, ettd jokainen saisi maksaa kahvin erikseen, mikali sitd haluaa juoda. Esitin
tdman jalkeen itse vield varmistavan kysymyksen kaikille, ettd sopiva lipun hinta si-
joittuisi 5-10 euron valiin. Téhan sain vastauksia alkuperéisiltd kolmelta hintakom-
mentoijalta. Aluksi tuolla hinnalla olisi hyvé aloittaa ja jatkossa voisi lisata tai véhen-
taa hintaa tarpeen mukaan. Esityspaikkakin tulisi ottaa huomioon, jos orkesteri joutuu
lilkkumaan pidemmén matkan. Esimerkiksi linja-auton kayttd on kallista, ja ndma

tulisi ottaa huomioon hinnoissa.

Lisatulot ja keskustelun lopetus

Lipputulojen lisaksi ehdotettiin tulojen hankkimista mainoksilla. Ennen konsertin al-
kua voitaisiin ndyttdd mainoksia samaan tapaan, kuten elokuvissakin naytetdan. Yksi
keskustelijoista ehdotti, ettd ammattikorkeakoulun porukat voisivat tehdd mainosvi-
deot yrityksille edullisesti harjoitustdind. Mainosajatuksesta kaikki ryhmalaiset pitivat
hyvand, ainakaan kukaan ei daneen sanonut eridvad mielipidettd. Keskustelua tasta

aiheesta ei kuitenkaan enempad syntynyt.

Ennen keskustelun paattymista yksi ryhmaléisista kysyi minulta olinko haastatellut
soittajia etukateen ja kysynyt kuinka he tilanteen kokivat. En kuitenkaan ollut heit&
haastatellut. Toinen ryhmaldistd myos mietti, kuinka orkesterin jasenet kokivat kon-
sertin, joka videoitiin laajaan jakeluun ja kapellimestarikin oli uusi. Téstd asiasta ei
tdman enempad keskusteltu ja kysyin ryhmaltd heraako vield ajatuksia ja kommentteja
mihinkadn aihealueeseen liittyen. Kukaan ei puheenvuoroa ottanut, joten paatimme

keskustelun.

7 JOHTOPAATOKSET

Térkein tutkimusongelma téssa tyossani oli millaisen arvon striimattu konsertti antaa
katsojalleen ja l10ytddko se yleisfa. Tasséd luvussa esittelen tutkimuksen perusteella

tekemani johtopaétokset seka toimenpidesuositukset toimeksiantajalle.
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7.1 Kannattaako striimata

Striimauksen taloudellista jarkevyytta ei ollut mielekdasta lahted tutkimaan, koska vie-
railtuani ensimmaisessa striimatussa konsertissa huhtikuussa 2014 oli selvéa, etta kon-
sertin striimausta voidaan karrikoidusti pitdd automaattisesti kannattavana. Orkesterin
“teho” kolminkertaistetaan striimaamalla konsertti kahteen paikaan esityspaikan lisak-
si. Suuria voittoja silla ei paase tekemadn mutta toiminta ei olekaan voittotavoitteista.
Striimaus on siis orkesterin Kkierrattdmiseen verrattuna kustannustehokas tapa tuoda
kulttuuripalveluita maakuntiin mahdollisimman monen ihmisen lahelle. Kulttuurin

kokemisen mahdollistaminen on koko hankkeen pdamaara, ja tatd striimaus palvelee

hyvin.

Konsertin striimauksen suorat kustannukset tassé tutkimassani tapauksessa ovat aani-
miehen palkkakulut, nettiyhteyden vahvistaminen sekd mahdolliset mainoskulut. Huh-
tikuun 2014 konserttia varten Mantyharjulla mainoskuluja kertyi vain yhden lehti-
mainoksen verran. Méntyharjulla ja Kangasniemella tilat ja &&nentoisto ovat valmiina,
eika niité tarvitse kalliilla vuokrata mistaddn. Toki striimauskonsertin onnistumiseksi
on monen ihmisen taytynyt tehdé tyotd, joka luonnollisesti maksaa. Kustannusten sel-
vittdmiseen pintaa syvemmalta en ole paneutunut, koska paanékokulmani oli asiakas-

kokemuksessa.

Suuria kavijdmaarid nama kaksi konserttia eivat vield saavuttaneet. Kuten aikaisem-
min jo totesinkin, 16.4. striimattua konserttia seurasi Méntyharjulla noin 45 ihmista ja
Kangasniemelld 17. Konserttiin oli 5 euron paasymaksu. 9.10. Mantyharjun kulttuuri-
salissa konserttivieraita oli 8 kulttuuriklubilaisen ja minun lisdkseni vain muutama
ihminen. Konsertti alkoi klo 10, joten esitysaika oli oleellinen syy vahéiseen osallistu-
jaméaaraéan. Kangasniemisali oli miehitetty ylakoululaisilla. P4&dsymaksua ei tdhan kon-

serttiin ollut lainkaan.

Striimatussa konsertissa on jo paljon hyvaa ja tutkimukseni kahden konsertin aikana
on menty eteenpdin mutta kehittdmistakin edelleen 16ytyy.

Milta vaikutti



36
Konsertin ohjelmistovalintaa ei voi kuin kehua. Beatboksaus nousi keskustelussa hy-
vin paljon esille ja se heratti paljon mielenkiintoa seké& ihastusta. Monelle keskusteli-
jalle beatboksaus oli lajina uusi. Se yhdistettyné jousisoitinorkesteriin oli kokemukse-
na kaikille keskustelijoille uusi, kuten varmasti myés koululaisille, joille beatboksaus
muuten on suurimmalle osalle tuttua. Konsertin padkohderyhma ja live-yleiso, eli kou-
lulaiset ottivat musiikin hienosti ja innostuneesti vastaan. Itse en muista misséan kou-

lukonsertissa esiintyjien saaneen yhta raikuvia ja pitkid aplodeja mita taalla.

Striimattu konsertti vie konserttikokemuksen uudelle tasolle. Hyva aanentoisto mah-
dollistaa hyvan konserttielamyksen &&nen suhteen, vaikka live-esitysta ei danentoisto
voi korvata. Kuvaus antaa uusia mahdollisuuksia. Lahikuvien ansiosta yleiso nakee
soittajien ilmeet, eleet ja nuotit hyvin lahelta ja tdma tuo yleisoa ja soittajia lahemmas
toisiaan. Myds muun yleison nakeminen erilaisista kuvakulmista ja heidan reaktioi-

densa tarkkailu on uusi ja virkistavéa lisé konserttielamykseen.

Ympéristo

Konserttipaikallakin on oma merkityksensa kokonaisuudessa. Palvelun tuottamisen
prosessi koostuu konkreettisista ja virtuaalisista ympéristoistd, jarjestelmista seka ih-
misten valisestd vuorovaikutuksesta. Valttdmatén osa prosessia ovat ilman muuta asi-
akkaat seka palvelun kokemiseen liittyva ympéristd ja kaikki konkreettinen mihin
sielld joutuu tekemisiin. (Tuulaniemi 2011, 66.) Esityspaikka tuskin olisi noussut suu-
reksi puheenaiheeksi, jos konsertti olisi jérjestetty normaalissa konserttisalissa. Kes-
kustelijat padasiassa pitivat Askel-tehtaan tilasta mutta tilan arkisuus ei kaikkia miel-
Iyttanyt. Keskustelijoiden mielesta tila oli yksi syy siihen, ettd koululaiset jaksoivat
keskittyd konserttiin hyvin. Vannoutunut sinfoniamusiikin harrastaja saattaisi hieman
kauhistella vanhaa tehdasymparistoa konserttisalina. Uuden kohderyhman I6ytami-

seen tila oli kuitenkin mainio valinta.

Naiden seikkojen perusteella konsertin voi vaittadé olleen onnistunut dialogi yleison ja

esiintyjien valilla.

Konsertti oli kuulijoilleen uusi ja positiivinen kokemus, vaikka kehitettavaakin 1oytyy.
Hankkeen tarkoitushan on kulttuuripalvelujen lissdminen maaseudulla ja tutkimuksen

perusteella striimauksessa on hyvat mahdollisuus konserttitarjonnan lisddmiseen.
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Markkinoinnin perusperiaatteita onkin tarjota jotain uutta mitd muilla ei ole. Vahin-
tdankin tdytyy osata luoda joku asiakkaiden arvostama uusi elementti, joka sitten
mahdollistaa perustan menestyd. (Rope 2011, 26.) Keskustelussa ké&vi hyvin selkeésti
ilmi, ettd keskustelijat osallistuvat mielella&n vastaaviin konsertteihin uudestaan ja
ottavat kavereitakin mukaan. Lyhyt valimatka myos laskee lahtékynnysta eika Mikke-
liin asti valttamatta olisi kaikki tuon konsertin takia lahteneet. Asiakaskokemus kostuu
konkreettisesta tekemisestd ja asioiden toteuttamisesta. Tekeminen taas vaatii rohkeut-
ta ja riskin ottoa tehda asiat aivan uusilla tavoilla kuin aiemmin. (LOyta-
néd&Korkiakoski 2013, 13.)

Sosiaalisuus

Nykyaikana palveluiden kayttd kotikoneelta kasin on hyvin tavallista ja kasvaa jatku-
vasti. Ostokset, pankkiasiat, neuvottelut ym. on mahdollista suorittaa kotoa k&sin aina
vain paremmin. Striimaushanke edustaa juuri tallaista kehitystd. Konsertithan ovat

katsottavissa myds netistd suorana lahetyksena.

Palvelua tarjottaessa asiakkaan suhtautuminen ja kiinnostus palvelua kohtaan perustuu
heidan odotuksiinsa, jotka riippuvat siséisistd ja ulkoisista tekijoista. Palvelun on so-
vittava asiakkaan arvonluontiprosesseihin. Asiakkaan tarpeet syntyvat hdnen arvon-
luontiprosessinsa seurauksena, seka siitd miten hén haluaa néitd tarpeita tuettavan.
N&ma tekijat vievat asiakkaan odotukset uusiin ratkaisuihin ja toimintamalleihin.
(Gronroos 2009, 420-421.)

Kulttuuritapahtumilla on tarked sosiaalinen merkitys. Tutkimukseni kohdalla se tuli
erittdin hyvin ilmi esimerkiksi keskustelijoiden halulla saada ihmiset pysymaan esi-
tyspaikalla viel& konsertin jalkeen. Silloin voisi jakaa kokemuksia konsertista ja kuu-
lumisia muutenkin. Voutilainen (2004) toteaa: ”Ihmisen tarve on tulla ndhdyksi. Koh-
taaminen on nahdyksi tulemista ja tekemistd. Se on totuutta, siind on kyse ytimest, ei
kuoresta.” Toisten ihmisten kohtaaminen on yhteisollisyyden ja sosiaalisen pd&doman
keskeisimpid elementtejd. N&ma asiat ovat vahentyneet dramaattisesti yhteiskunnas-
samme viime vuosikymmenten aikana, vaikka sosiaalisuudella on yha valtava merki-
tys ihmisen hyvinvoinnin ja yhteis6jen ilmapiirin kannalta. Yksilokeskeisessa ja pal-
jon yksindisia ihmisia sisallaan pitdvasséd maassamme on suuri tarve kehittdd ihmisten

kohtaamisten mahdollisuuksia. (Voutilainen 2004.)
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Kotikoneelta seurattu esitys ei siis korvaa muiden ihmisten kera koettua konserttia.
Toisten ihmisten tarkeys konkretisoituu myos konsertin aikana. Katsojalla on mahdol-
lisuus nahdé ja kokea niin live-yleisdn, kuin striimid seuraavan yleison reaktiot ja las-
néolo. Esityspaikkaa vastaavia olosuhteitakaan ei kovin monelta omasta takaa 16ydy.
Suuri tila ja valkokangas seké& hyva danentoisto luovat sellaiset puitteet elamykselle,
joita ei kotona pysty kokemaan.

Hinnoittelu

Striimattu  konsertti on asiana ladhes Kkaikille uusi. Klassisen musiikin live-
konsertitkaan eivat aina suuria maaria vakea veda, joten striimatussa konsertissa on
viela enemman haastetta yleisén saamisen suhteen. Uuden ja vieraan palvelun myy-
minen asiakkaalle on vaativa tehtdva. Edullista hintaa voi kayttad kynnysté alentavana
tekijana, jotta asiakkaan saa vakuuttuneeksi palvelun ostamisen jarkevyydesta. (Sipil&
2003, 21.) Tamén tutkimuksen perusteella lippu striimattuun konserttiin tulisi maksaa
5-10 euroa. Suosion kasvaessa hintaa on mahdollista nostaa. Esiintyjasta tai esityspai-
kasta aiheutuneita korkeampia kuluja ei voi juurikaan velottaa lipun hinnassa alkuvai-

heessa, mutta toiminnan vakiintuessa sekin on mahdollista.

Kilpailu asiakkaista

Vapaa-ajan palvelut muodostavat valtavat markkinat ja aktiviteettien suhteen ihmisill&
on paljon valinnanvaraa. Kaupunkilaisilla niitd on toki enemméan mutta myds striimat-
tujen konserttien kohderyhmalla, eli pienten kuntien asukkailla on lukemattomia eri-
laisia tapoja viettdd vapaa-aikaansa. Striimattu konsertti kilpailee siis suuressa tekija-
joukossa ihmisten virkistaytymiseen kéytettdvastd ajasta. Asiakkaan ostopaatdksen
ratkaisee se mink& hyddyn han saa tuotteesta verrattuna Kilpailijoihin. (Laitinen 2007,
102.)

Arvoperusteisen hinnoittelun perustana onkin erilaisen arvon tuottaminen eri segmen-
teille. Asiakkaan tulisi saada ostostaan hintaa ja muuta uhraustaan enemmén hoytya.
(Bergstrom & Leppanen 2009, 272.) Konserttiin padsy maaseudulla omalla paikka-
kunnalla on kuitenkin epatavallinen mahdollisuus. Uskon, ettd striimatulla konsertilla
on hyvat mahdollisuudet kasvaa suosituksi tavaksi esittdd konsertteja maaseudulla.
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Edullinen hinta ja lyhyt matka laskevat sita “riskid” asiakkaan silmissa, ettd aika ja
raha menevét tylsdn konsertin takia hukkaan. Hyvédn danentoiston ja kuvanlaadun

ansiosta striimatun konsertin jalkeen voi myos sanoa olleensa konsertissa.

Konserttitarjonnan lisdédminen striimaamalla palvelee niin aktiivisia kulttuurin harras-
tajia, kuin muidenkin houkuttelemista orkesterimusiikin pariin. Striimaus vahent&a
konserteille tyypillista jaykkyytta ja sallii irrotella ja tehda rohkeampia valintoja mu-
siikkilajien ja konserttien siséllon suhteen. Méntyharjun konsertti on onnistunut eri-
merkki tastd. Taman tutkimuksen perusteella striimauksella on hyvat mahdollisuudet
vakiintua yhtend tapana esittdd konsertteja ja nédin parantaa orkesterin tarjontaa. Toi-
mintaa kannattaa ilman muuta jatkaa ja kehittaa jatkossa.

7.2 Toimenpidesuositukset

Tassé alaluvussa esittelen ryhmakeskustelun lukuisista kehitysehdotuksista tarkeim-
mét asiat, jotka tdman tutkimuksen perusteella kannattaa ottaa huomioon konserttitoi-

mintaa kehitettdessa.

Aani ja kuva

Kuvan- ja &nenlaadussa ei ensimmaéisen konsertin jalkeen tehtyjen parannusten jal-
keen ole huomautettavaa. Itse konsertin kuvaamiseen voisi tehdd parannuksia. Live-
konsertin yleis6d on hyva aika-ajoin ndyttdd kuvassa mutta lahikuvaa ihmisista ei
kannata ottaa kovin paljoa. Kuvaajan olisi hyvé olla tilanteen tasalla ja ottaa kuvaa

yleisosta sopivimmalla hetkelld, kuten heidan paéstessa konsertin imuun.

Esiintyjien kuvaus kannattaisi toteuttaa loogisesti jarjestyksessa, jotta kaikki esiintyjat
tulisivat huomioitua kuvauksessa. Téssa tapauksessa se ei toteutunut. Solisti luonnolli-
sesti ansaitsee suurimman huomion, mutta yleisé on erilaista ja toista kiinnostaa
enemman kapellimestari ja toista viulistit. Selkeé&sti ja kiinnostavasti rytmitetty kuvan
vaihtuminen pitad4 katsojan mielenkiinnon hyvin ylla. Yksipuolinen kuva johtaa hel-

pommin kiinnostuksen herpaantumiseen.
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Esiintyjat tulisi koettaa sijoitella lavalle siten, ettd kuvauksessa kaikki nakyisivét hy-
vin eikd kukaan jaisi kenenk&én taakse. Konsertin aikana taustalla tapahtuva liikkumi-

nen tulisi saada kitkettya pois.

Mikali tavoitteena on saada ulkomaista kuulijakuntaa kiinnostumaan konserteista,
tulisi juontajan/juontajien puhua enemman englantia. Sopiva réavéakkyys ja tyylikas

pukeutuminen olisivat myos eduksi.

Musiikki

Striimattuissa konserteissa kannattaa jatkossakin esittd4 uusia ja tavallisuudesta poik-
keavia musiikkiesityksid, sekéd alueella harvemmin tarjolla olevaa musiikkia. N&in
alueen ihmisilla olisi mahdollisuus tutustua uusiin musiikkityyleihin striimauksen
avulla. Ohjelmisto kannattaa pitdd melko kevyend eika valita puuduttavia pitkié teok-
sia, vaikka ne olisivat taiteellisesti arvokkaita. Perinteisen klassisen musiikin osalta

yhtend vaihtoehtona ohjelmistoon voisi olla iloinen Mozartin musiikki.

Esityspaikat ja hinnoittelu

Striimattuja konsertteja tulee Internetissa esittdmisen lisaksi ndyttdd myos julkisesti
konsertinomaisessa ympaéristossa. Edellisessa luvussa jo esittelinkin painavat peruste-
lut yhteisollisen konserttikokemuksen puolesta, joten niitd en enédd tdssé yhteydessa
toista. Esityspaikkana kannattaa jatkossakin kayttdd epatavallisia ympérist6ja, kuten
Méntyharjulla 9.10.2014 nahtiin.

Lippujen hinnoittelussa jo k&ytetty 5 euroa on sopiva taso. Mahdollisen suosion kas-
vaessa voi hintaa hieman korottaa. Tutkimuksessa vahvasti esiin noussut kahvittelu
konsertin jalkeen kannattaisi ottaa huomioon konsertteja jarjestettdessd. 5€:n péaasy-
lippu ja 3-5€:n veloitus tarjoilusta erikseen ei ole kovin houkutteleva, eiké todenna-
koisesti saisi ihmisia jadmaan paikalle esityksen jélkeen. Suosittelisinkin paasylipun
hinnaksi 10 euroa, joka sisaltad kahvit ja kahvileivéan esityksen jalkeen. Yleensa ihmi-
set ottavat ”ilmaiset” tarjottavat hyvin mielelld&n vastaan. Samalla he saavat normaa-

lista positiivisesti poikkeavaa palvelua.
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7.3 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimusta tehdessé on luotettavuutta ajatellen hyva pitdd mielesséd mité on tutkimassa
ja miksi. Tutkijan itsensd rooli tutkimuksessa ja matkan varrella herédnneet ajatukset
taytyy myos ottaa huomioon. Miksi pidan tata tutkimusta tarkeand ja ovatko oletta-
mukseni ja ajatukseni muuttuneet prosessin aikana? Tutkimuksen kohderyhmén valin-
taan taytyy olla perustelut ja kuinka heidén véarvdadminen tutkimukseen tapahtui. Mie-
tittdva on myos kuinka tutkijan ja kohderyhman yhteisty6 toimi. (Tuomi & Sarajarvi
2012, 140-141.)

Kulttuurikuntoklubilaiset olivat mielestani todella hyvé valinta kohderyhmaksi. He
ovat ahkeria konserttikéavijoité ja heilld on ndkemysta konsertteihin ja musiikkiin liit-
tyvissd asioissa. Keskustelussa he olivat hyvin aktiivisia, joten kehitysideoita tuli esil-
le paljon. Yhteisten tapahtumien jalkeen he myds normaalisti keskustelevat kokemas-
taan, joten tdm& minun tutkimuskeskustelu ei ollut outo tilanne kenellek&én. Ikdja-
kauma tutkittavissa oli suppea; ovathan he kaikki eldkeldisia. Tuloksia se vaajaamatta

yksipuolistaa verrattuna eri-ikéisista koostuvaan tutkittavien ryhmaan.

Yhteistyd minun ja tutkittavien valilla sujui erinomaisesti. Asiat ja jarjestelyt sovin
ryhman vetdjan kanssa ja hén pyysi ryhmaéléiset osallistumaan tutkimukseen varsin

hyvalla menestyksell&.

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa térkein luotettavuuden kriteeri on tutkija itse ja siksi
luotettavuuden arvioinnissa on ajateltava koko tutkimusprosessia. On tarkedd ymmar-
tdd ja hyvaksyd, ettd tarkein tutkimusvéline laadullisessa tutkimuksessa on tutkija.
(Eskola & Suoranta 1998, 211-212.) Luotettavuuden edellytyksend on se, etté aineis-
ton hankinta on kestéva ja hyvin jarjestetty ilman héiriotekijoita. Silloin aineiston voi
olettaa olevan riittdva ja tutkimuksen kohderyhmén jasenet ovat saaneet rauhassa ker-
toa mielipiteensd. Tutkimusaineiston aitouden edellytyksend on myos se, ettd kohde-
ryhmand olevat henkilot ovat ymmaértdneet mité asiaa tutkitaan ja ilmaisseet mielipi-
teensd juuri oikeasta asiasta. Sen liséksi taytyy varmistua heidan todella ilmaisseen
oman mielipiteensd eikd esimerkiksi myotéilleen liian johdattelevan haastattelijan
kertomia mielipiteitd. (Syrjala ym. 1994, 152-153.)
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Néihin edella mainitsemiini kriteereihin nojaten tutkimus on luotettava. Haastatteluti-
lanne tapahtui Mantyharjun lukion kulttuurisalin tyhjassa aulassa eik& hairiotekijoita
sielld ollut. Haastateltavilla ja minulla ei ollut kiire mihink&an ja keskustelua voitiin
kéyda vapaasti niin paljon kun mielipiteita riitti itse tutkittavasta asiasta. Kulttuuriklu-
bilaiset olivat hyvin ymmaértaneet haastattelun syyn ja tarkoituksen, joten he osasivat
antaa paljon kehittdmiseen keskittyvid mielipiteitd. Itse en adnessé ollut paljoakaan
kysymysten esittdmisen lisdksi, joten ainakaan haastattelijan toimesta tutkittavia ei

johdateltu.

Tuomi ja Sarajdrvi (2012) esittavat, ettd laadullinen tutkimus on totuudellinen, jos se
edustaa konsensukseen perustuvaa sekd pragmaattista totuusteoriaa. Toisin sanoen
konsensukseen perustuvan “totuuden” ihmiset voivat yhteisymmarryksessa sopia. Eri-
laiset lait ovat erimerkki tastd. Pragmaattisen totuusteorian mukaan tiedolla on kay-
tannollinen merkitys eli uskomuksen ollessa hyddyllinen ja toimiva, se on myos totta.
Toinen térked tekija on puolueettomuus. Taytyy miettid ymmartaddko ja kuuleeko tut-
kija tiedonantajia objektiivisesti vai vaikuttaako tutkijan omat lahtokohdat, kuten ik,
poliittinen asenne, ammatti, kansalaisuus tms. siihen kuinka hén tietoon suhtautuu.
Tutkijan tausta ei voi olla tdysin vaikuttamatta lopputulokseen mutta puolueettomuus-
nékokulma pitéisi silti huomioida.

Tutkimuksen johtopaatokset muotoillaan kategorioiksi, joihin aineisto luokitellaan.
N&ma kategoriat ovat valideja, jos ne vastaavat niit4 asioita, joita tutkimuksessa alun
perin lahdettiin hakemaan. Niiden tdytyy myos olla relevantteja teoreettiseen viiteke-
hykseen néhden. Tutkija ei saa vetdd tuloksista sellaisia johtopaatoksia, jotka eivat

tutkittavaan ongelmaan kuulu. (Syrjala ym. 1994, 154.)

Tutkimuksen perusongelmiin eli striimatun konserttitoiminnan asiakaslahtdiseen ke-
hittdmiseen ja hinnoitteluun tutkimustulokset antavat hyvié vastauksia. Teoria kulkee
sujuvasti kasi kadessa johtopaatdsten kanssa, joten myos télla perusteella tutkimus on

mielesténi validi ja tulokset onnistuneita.

Reliabiliteetti eli tutkimustulosten toistettavuus on hieman hankalampi asia arvioida
tassd tapauksessa. Useissa laadullista tutkimusta kasittelevissa teoksissa (esim. Miles
& Huberman 1994) ehdotetaan kasitteiden “reliabiliteetti” ja “validiteetti” jattamista

pois laadullisen tutkimuksen arvioinnista. Ké&sitteet ovat saaneet laadullisen tutkimuk-
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sen piirissa kritiikkid, koska ne ovat syntyneet kvantitatiivisen tutkimuksen parissa ja
ne soveltuvat maaréllisen tutkimuksen kasitteisiin paremmin. Reliabiliteetin arvioimi-
nen onkin helpompi tehda maarallisesté tutkimuksesta laskettaviin lukuihin perustuen,
joita taas laadullisen tutkimuksen tuloksista ei 10ydy. (Tuomi & Sarajérvi 2012, 136—
137.)

Oma mielipiteeni on se, ettd mikali tdmé& tutkimus tehtéisiin uudestaan, nousisi samat
teemat esille mutta muuten tuloksissa voisi olla merkittévidkin eroja. Jokainen kon-
sertti on ainutlaatuinen elamys, joten taysin samanlaista kokemusta ei voi jarjestaa.
Erilainen tutkimuksen kohderyhma myos hyvin todenndkdisesti vaikuttaisi tuloksiin.
Tutkittavien mielipiteet konserttitoiminnan kehittdmisen eli striimauksen ja konsert-
tien hinnoittelun suhteen oletettavasti pysyisivét jotakuinkin samana. Striimauksessa
on paljon muuttuvia tekijoita kuten kuva, aani ja kuvakulmat ja néissa asioissa kulla-
kin kerralla onnistuminen tai epdonnistuminen vaikuttaisi vadjadmatta heti konsertin

jalkeen esitettyihin mielipiteisiin.

Olen tutkimuksen aikana koettanut asettua palveluntarjoajan eli orkesterin seka asiak-
kaiden asemaan ja néin pyrkinyt siihen ettei oma nékemys asioista liikaa vaikuttaisi
tyon tulokseen. Kuten tekstissé todettiin, laadullisen tutkimuksen tarkein tekija on
tutkija itse. Matkan varrella on itsellekin syntynyt paljon uusia ajatuksia ja mielipiteet

seka ajatukset konserttien striimaamisen suhteen ovat muuttuneet.

8 LOPUKSI

Itsell@ni on pitka tausta esittdvan taiteen parissa. Musiikkia olen harrastanut ldhes 15
vuotta ja teatteria yli 10 vuotta, josta viimeiset kolme vuotta padasiassa musiikkiteatte-
ria. Opiskelin pianonsoittoa musiikkiopistossa vuosia ja sivuaineena olen opiskellut
myos urkuja. Orkesterissa soittamisesta ei siis itsellani ole mink&anlaista kokemusta
mutta musiikin parissa vietetyt vuodet ovat tehneet omien soittimien lisaksi muutkin
lajit tutuiksi, joten tartuin tah&n tyéhon mielellani. Oli mukavaa saada tavanomaisesta
poikkeava aihe liiketalouden opinnéytetyoksi, ja musiikki on asia johon mielell&ni
paneudun. Pidan tata tutkimusta ja konserttipalvelujen kehittamista tarkeand, koska
itse esittdvan taiteen tekijand olen n&dhnyt kuinka suuri vaikutus hyvalla musiikki- tai
naytelmakokemuksella voi ihmiseen olla.



44

Taman toimeksiannon otin vastaan helmikuussa 2014. Maaliskuun aikana hahmottelin
tutkimussuunnitelman, jonka esittelin tutkimussuunnitelmaseminaarissa 24.3. Tyon
tavoitteeksi hahmottui samoihin aikoihin tutkia konsertin tuomaa arvoa asiakkaalle ja
sitd kautta tutkia onko striimaus kannattava tapa lahtea kehittdmaan konserttitarjontaa.
Kannattavuuden tutkiminen rahallisessa mielessa ei tuntunut luontevalta tdmén tyon
aiheeksi ja sen tutkimuksen tulosten hoydyt olisivat olleet todennakdisesti pienet. Jo
lahtotilanteessa oli selvéd, ettei orkesteri tuota voittoa ja tulee halvemmaksi ndyttaa
konsertteja striimaamalla, kuin viedd orkesteri joka paikkaan erikseen. Néin ollen
kannattavuuden tutkiminen asiakaslahtdisestda nakokulmasta ja kehitysideoiden ke-
rdédminen tuntuivat huomattavasti mielekkddmmélta, joten niistd muodostuivat tyoni

tavoitteet.

Tutkimusmenetelmaa mietittiin useaan kertaan kevattalvella ja tutkimussuunnitelmaan
olin kirjoittanut, ettd taytyy kehitelld nopeasti vastattava kysely konserttivieraille.
Tutkimussuunnitelmaseminaarissa sain idean haastattelusta, ja nain jalkikéateen ajatel-
tuna laadullinen tutkimus ja fokusryhmakeskustelu olivat taatusti kyselylomaketta tai

vastaavaa menetelm&a parempi vaihtoehto.

16.4. jarjestetyn ensimmaisen konsertin jalkeen tyo ei edistynyt, ja toukokuussa l&hdin
toihin, joten opinndytetyo jai kesalomalle. Ty l&hti kunnolla kayntiin elokuun lopus-
sa, kun kesatyoni olivat paattyneet ja jaksoin siirtdd panokseni tdmén tyon tekemiseen.
Viitekehyksen tein luonnollisesti ensimmaisend ja 9.10. oli koko tyon térkein vaihe,
eli konsertti Mantyharjulla. Suunnitelmat tutkimuksen suhteen kerkesivét syykuun
lopulla jo kerran muuttua, koska vaarinkasityksen seurauksena olin siiné uskossa, ettei
Méntyharjulla konserttia striimattuna naytetd. Naytti silt4, ettei minulla olekaan tutkit-
tavaa yleisod, joten otin Kangasniemelle yhteyttd ja aloin kehitelld tutkimusta sinne.
Onneksi asiat kuitenkin selvisivat ja sain pitaytya alkuperdisessa suunnitelmassa. Olin
tavannut kulttuuriklubilaiset huhtikuun konsertissa ja olimme jo silloin sopineet ryh-
méakeskustelun jarjestdmisestd, joten onneksi paasin tekemaan tutkimuksen heidén

kanssaan.

Tama tyo on ollut mielenkiintoinen prosessi, vaikka alkuvaiheessa tuntui saanko to-
della tasta erikoisesta aiheesta opinndytetyon kehitettyd. Viitekehyksen kirjoittaminen
oli aikaa vievad ty6td, mutta kirjojen lukeminen oli hyodyllista itseni kannalta muu-
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tenkin, koska sain niistd paljon uutta oppia ja ajatuksia. Tutkimustyostd pidin suuresti
ja onneksi aikataulut antoivat tehda tata tyotéd kaikessa rauhassa. Fokusryhmakeskuste-
lu ylitti odotukseni siitd miten paljon sielld kehkeytyy kehitysideoita. Striimauskon-
serttien kehittdmisen suhteen omat mielipiteeni kulkevat lahestulkoon kokonaan kasi
kédessa haastattelemieni kulttuurikuntoklubilaisten kanssa, joten voin hyvin allekir-
joittaa tdmén tyon tulokset myos omaa nédkemysténi edustaviksi. Uskon toimeksianta-
jan ottavan mielell&&n vastaan tyon tuomat ajatukset ja useat kehitysideat. Tarkea
viesti on myo6s kentaltd saatu kannustava vastaanotto ja positiivinen suhtautuminen

tahan hankkeeseen.
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LIITE 1.

Fokusryhmakeskustelun teemat

Fokusryhmékeskustelun teemat.

1. Milt& striimattu konsertti vaikutti?

2. Katsoisitteko konserttia mieluimmin kotona suoraan netistd, vai tulette paikan
paalle?

3. Toiveita millaista musiikkia kuuntelisitte mieluiten juuri striimatussa konserti-
aa?

4. Mika olisi sopiva lipun hinta striimattuun konserttiin?

5. Voisitteko omalla kokemuksellanne suositella vastaavia konsertteja muille
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