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1 JOHDANTO

Olen toiminut dj:nd useamman vuoden. Aloitin ty6ni harrastuspohjalta, ja muutaman vuo-
den aikana olen kehittdnyt toimintaani jarjestelemalld klubi-iltamia ja myymalld dj-palveluita

yokerhoille, keikkailemalla sekd olemalla artisteille kiertue-dj.

Olen toiminut toiminimelld vuodesta 2012 asti. T4lld hetkelld toimin yrittijin tavoin, mutta
ilman toiminimed, silli Mediacroco -pienlevy- sekd managerointiyhtié toimii laskuttajana.
Kiytinnossd Mediacroco toimii tybnantajana, vaikka toiminkin itsendisesti. Markkinoin itse

itsedni, hankin kaikki keikat itse. Toimin yksin, mutta teen yhteistyoté eri tahojen kanssa.

Tyoni on litketoimintasuunnitelma, ja kartoitan opinndytetyOssiani dj:n mahdollisuuksista

toimia eri tyOtehtdvissa.

Dj:n ty6ssd merkitsee paljon ymparilld vallitseva yoéelimakulttuuri sekd kulttuuri yleensa.
Kulttuurilla on suuri vaikutus sithen, millaista musiikkia ihmiset kuuntelevat. T4lld on merki-
tystd my0s siihen, ettd miten hyvin yokerhot ostavat palveluitani ja ottavat minut keikalle

soittamaan niin sanottua urbaania musiikkia.

Soitan tilld hetkelld Oulussa, ja tydhon vaikuttaa ymparilld vallitseva kulttuuri, kuten hip hop
-kulttuuri, jossa minulla on juuret. Aloitin vinyylin kerddmisestd sekd hip hopista. Seuraan
tiuhaan vaihtuvia trendejd musiikissa ja pyrin olemaan ajan tasalla musiikkimaailmasta. Lisddn
soittamiseen omaa persoonaa, mika nikyy soittotekniikassa seki tyylissd. Soittotyylissdni on

paljon ominaista hip hop —kulttuurille.

Teen dj-keikkaa eri klubeilla. Soitan kerran kuussa We Got Beat —rytmimusiikin tapahtumas-
sa, urbaaneissa illoissa Tivoli Oulussa, 45 Specialissa sekd erindisissd tapahtumissa. Markki-

noin itsedni myo6s yritystapahtumiin, kuten erilaisiin tilaisuuksiin.



2 DJ YRITTAJANA

Tama kappale kertoo dj:n mahdollisuuksista tyoskennelld erilaisissa tyotehtivissd. Kerron
aluksi hieman yleistd tietoa dj:nd toimimisesta sekd dj:n ymparilld vallitsevasta kulttuurista.
Tidssd kappaleessa on my0s haastattelu oululaisesta dj:std, jonka tarkoitus on aukaista dj:n

nikokulmasta nikemyksid liittyen alaan.

Dj:nd tyoskentely on ravintola-alalla toimimista. Ty6skentely on esiintymistd sekd palvelun
tarjoamista ja myymistd anniskeluravintolalle. Dj voi toimia itsendisesti tai valitystoimiston
kautta. Dj voi esiintyd artistina tai toimia robottimaisena jukeboksina, joka soittaa asiakkai-
den toiveita, ilman mitdin omaa nikemystd. Vuonna 2014 ravintoloitsijat alkavat ymmarti-
madn, ettd hyvid dj on kaikkea muuta kuin vain toiveita vastaanottava kone, joka vastaa mu-

siikista.

Ty6skentelen omatoimisesti ja laskutukseni hoituu Oululaisen levy- ja managerointiyhtié
Mediacroco Recordsin kautta. Mediacroco sopii toimintaani hyvin, silli Mediacroco julkaisee

joidenkin artistien levyjd, joidenka kiertue-dj:nd toimin. Toimin useiden artistien keikka-dj:ni.

Teen artistina satunnaisesti dj-keikkaa Oulussa tiettyjen yokerhojen erikoisilloissa, joissa soi-
tetaan urbaania musiikkia, kuten Tivoli Oulussa, seki toimin yhtend Club 45 Specialin talon
dj:nd. Toimin residentti-dj:nd kerran kuussa jarjestettivissi We Got Beat —klubilla, joka on
hiphoppiin ja rytmimusiikkiin erikoistunut tapahtuma. Lisiksi teen keikkaa satunnaisesti
my0s erilaisissa tapahtumissa. Niitd ovat muun muassa kesilld 2014 pidetyt Ynnin katukoris-

tapahtuma sekd Oulun katutanssin jirjestimat katutanssibrunssit.

Dj:nd minulla on itselld vastuu markkinoinnista seké keikkojen saamisessa. Verkostoituminen
thmisten kanssa on itsestdni kiinni eikd minulla ole mitiin manageria, joka hoitaisi minulle

keikkoja. Suunnitteilla on Mediacroco recordsin kautta tapahtuva keikkamyynti.

Teen keikkaa lihinnd urbaaneissa tapahtumissa ja illoissa, joten olen erikoistunut tiettyyn
musiikkiin. Erikoistumisella tarkoitan, ettd soitan ldhinnd rytmikdstd musiikkia, hiphopista

sen alatyyleihin ja aina urbaaniin poppiin asti.



Markkinoin itsedni sosiaalisen median kautta Facebookissa. Lisdksi kdytin myos Instagra-

mia. Omat kotisivut ovat suunnitteilla, joilla pyrin lihestymain erityisesti yrityksia.

Haastattelin ammatti-dj:td, joka on NPG:n ravintoloiden Tivoli Oulun residentti dj. Ammatti
dj:n haastattelu aukaisee mielestini titd ammattikuvaa sellaiselle, jolla ei ole mitdan kasitysta

dj:n tyosta.

Haastattelin ammatti-dj:td, joka tekee elantonsa dj-tyolli. Hin on artistinimeltadn Tommi
Love ja oikealta nimeltddn Tommi Lampela. Tommi Love ty6skenetelee NPG:n omistamas-
sa yOkerhossa Oulun Tivolissa yhtend talon dj:nd. Tommi tekee keskimairin 14 keikkaa
kuussa. Kidvimme keskustelun, jossa kartoitimme Oulun dj-kulttuuria sekd dj-ty6td. Dj:n

tyossd meilld molemmilla on sama motivaatio, nimittdin itse musiikki.

Tommin ensimmiinen kosketus dj-soittimiin oli vuonna 2007, ja hin on keikkaillut vuodesta
2010 asti. Tommin sydédntd ldhinnd on hyvd house-musiikki, mutta normaalilla dj-keikalla
hin soittaa musiikkia laidasta laitaan. Hdn sanoo olevansa dj sen takia, koska rakastaa mu-

siikkia, joten miksei tekisi toitd musiikin parissa.

Kysellessini dj:n arjesta hin sanoo ettd, tyossd pirjad, kun jatkuvasti osaa myyda itsed, etsid
uusia biisejd sekd osaa keksid uusia bilekonsepteja. Levitikin tiytyy, jotta jaksaa yot tehda
ty6td. Parhaiten pirjadvit ne, jotka osaavat soittaa hyvin sekd markkinoida hyvin itsedin. Jot-
ka soittavat vain tiettyd genred eivdtkd omaa niin laajaa levysalkkua, on vaikeampi parjiti.

Tiarkedtd on my6s olla hyvi tyyppi ja hoitaa keikat hyvin.

Tommi markkinoi itseddn Facebookissa sekid Twitterissd. Hin tekee dj-nauhoituksia ja laittaa
niitd Soundcloud sekd Mixcloud —sivustoille kuunneltaviksi. Tommi painottaa myds, ettd on
tirkedd mainostaa myo6s keikoilla itseddn. Nimen saamiseksi dj:nd Tommi neuvoo tekemdin
omaa musiikkia, osallistumaan dj —tai mixtape-kisoihin, julkaisemalla podcasteja ja omia nau-
hoituksia sosiaalisessa mediassa. Parhaaksi tyyliksi hdn kuitenkin neuvoo tekemiin hyvid
keikkoja ja ansaita arvostusta dj-piireissd. Télld tavoin voi paistd isommille keikoille ja sitd
kautta my6s saada nimed. Hinestid tdssd pitdd kuitenkin jopa osata olla tarpeeksi royhked,

kun markkinoi itseain.



Paikallisen kulttuurin Tommi nikee vaikuttavan hyvin paljon sithen, minkalaista musiikkia

yokerhossa soi. Hinen mielestddn palvelujen, kuten Youtuben sekéd Spotifyn, vuoksi paikalli-
nen kulttuuri on kokenut jonkinsortin inflaation, silld uusi musiikki on 16ydettivissi het, ja
trendit vaihtuvat nopeaan tahtiin. Tommin mielestd Suomessa on kuitenkin tilldi hetkelld
”ihan hyvd boogie”. Tommi kiittdd vanhoja tekijoité siitd, ettd nykyadn ymmirretddn dj:n ar-
vo sekd vaikutus asiakkaan vithtyvyydessa, eikd dj ole vain alkoholilain mukainen pakollinen
paha. Oulussa kulttuuri ndyttdd kehittyvin ja menevin eteenpiin, ja yokerhoissa sekd festa-
reilla kiy oikeita maailman tihtid. Hin ylistdd oululaista Time Tunnel —tapahtumaa, joka on

pyorinyt jo 20 vuotta ja jatkuu edelleen.

Yhteistyon paikallisten dj:tten kanssa hidn nikee mahtavana. Hinen parhaat kaverinsa tyOs-
kentelevit samalla alalla. Vaikeaa kuitenkin saada sellaista dj:td soittamaan, joka on leimautu-
nut toisen yokerhon resident-dj:ksi, silld ravintolat kilpailevat keskendin. Tivolissa on ollut
kuusi kertaa Illustration-bileet, joissa on soittanut yhteensd 16 oululaista dj:td. Hin tukee pal-

jon oululaista osaamista ja toivoo, ettd Oulussa tehtdisiin vield enemmin yhteisty6ta.

Keikkapalkaksi Tommi arvioi keskimiirin 200 euroa, ja tekee selvyyttd dj:n ja jukeboxin vi-
lille: ”Dj on taiteilija ja jukebox on edelleen kone. Tottakai yokerho-dj ottaa asiakkaiden toi-
veita vastaan, ja toteuttaa ne parhaansa mukaan, jos ne sopivat vain ravintolan musiikkilinja-
ukseen. Mutta kun dj on ns. artisti-keikalla, niin hdnelld on yleensi etukiteen suunniteltu set-
ti, jonka hin soittaa tietyssd aikarajassa omasta mielestddn hyvid biisejd. Lisaksi taytyy tuoda
esille omat vahvuutensa soittajana. Téssd tapauksessa toiveen esittiminen olisi sama asia kuin

menna toivomaan Cheekilta Metallican biisia kesken keikan.”

Ty6td Tommi arvelee jaksavansa tehdd niin kauan kuin ”’paa kestda ja on keikkaa”. Osa lo-
pettaa dj-uransa jo nuorena ja osa jatkaa vield 50—60-vuotiaaksi asti. Tama on henkil6std

kiinni.

2.1 Artistin kiertue-dj

Artistien mukana keikkailevat dj:t, niin kutsutut keikka-dj:t, tyollistavit itseddn keikkailemalla
artistien dj:nd. Erilaiset hiphop/rap-artistit kiyttivit dj:td ja my0s erilaiset vaihtoehtoista mu-

sitkkia soittavat bandit. Artistin sddnnoéllinen keikkailu takaa myos djille t6itd sddnnollisesti.



Mitd suurempi artistin kysyntd on, niin sitd paremmin dj:lld on mahdollisuus pyytdd palkkaa,

riippuen siitd onko, artistilla takana levy-yhti6 vai onko hin itsendinen artisti.

Yrittdjan lailla dj:n kannattaa pyrkid tekemidin mahdollisuuksien mukaan toitd erilaisissa
muodoissa, eikd vaan jidda yhteen dj-ideaan. Yrittdjahdn voi toimia esimerkiksi toiminimelld

useammalla alalla samanaikaisesti ilman rajoituksia.

Toimin KauhiaJuhan, Pummiharmonian sekd Olli Pa:n kiertue-dj:nd. Niiden lisiksi olen

tehnyt keikkaa artistien kanssa, kuten Stepa, Meron ja Matti Tamonen.

2.2 Klubijirjestiji

Dj voi olla klubijirjestdjind, artistien-keikka dj:nd, markkinoida erilaisia konsepteja tai vaik-
kapa toimia talon residentti dj:nd. Dj:n ty6 voi kisittid monenlaista erilaista variaatiota seka
toimintaa. Dj-tydn monimuotoisuus on henkilOsté itsestdan kiinni siitd, mitd hin haluaa teh-
da dj:nd. Dj on siitd hieman erikoinen ammatti, silld se el tarkoita vain yhdenlaista tapaa toi-

mia, mutta padpiirteittdin dj:n tehtivd on aina sama, eli soittaa musiikkia.

Dj voi jirjestad yokerhoissa pidettivid dj-iltamia, joita kutsutaan “klubeiksi”. Klubeja joita,
olen itse ollu jirjestimissd vuosien varrella, ovat Club Swidg, We Got Beat sekd Urban
Scratch. Night People Groupin ravintolalle Oulun —Tivolille jirjestin klubi-iltamaa, ja We

Got Beat —klubi, joka pidetddn S-ryhmin ravintolassa.

Olen dj seki tapahtumajirjestiji, joka jirjestdd erilaisia klubi-iltoja y6kerhoihin sekd baarei-
hin. Klubi-iltamat ovat yleensd kerran kuuukaudessa, niiden kannattavuuden kannalta. Tama
on ohjelmapalvelun jirjestimistd yokerhoille. Perinteiseen ohjelmapalveluun, joka toteute-
taan yokerhossa, kuuluu yleensi dj:t, teema, eli musiikki jota soitetaan, mainostus (posterit ja
sosiaalinen media) ja vaikkapa valokuvaaja. Ndma riippuvat tdysin siitd, minkélaiseen sopi-

mukseen ravintolapaillikon kanssa pédsee.

Useimmiten klubin, jonka jirjestin, on ideana soittaa urbaania bilemusiikkia kuten klubi-rap,

rnb, trap ja pop. Konseptini sopivat sataprosenttisesti hiphop-iltamiin tai vaikkapa rditaloi-



dddn yokerhoihin siten, ettd musiikki laajennetaan enemmain suomalaiseen tyyliin tanssiys-

tavillisempdin musiikkiin.

Palveluuni sisiltyy dj-laitteisto sekd laaja kattaus musiikkia. Olen erikoistunut urbaaniin tans-
simusiikkiin. Pystyn kuitenkin tarjoamaan musiikkia laajalla skaalalla. Voin raitiloida erilaisia

paketteja yrityksille sekd yokerhoille.



3 TOIMINNALLINEN OPINNAYTETYO

Olen toiminut dj:nd muutaman vuoden ja tavoitteenani on tehdd toiminnallinen opinndyte-
ty6 litketoimintasuunnitelmasta. Liiketoimintasuunnitelma tulee minulle itselleni, joten olen
itse toimeksiantajana. Tuotos kasittid kaytinnollisen litketoimintasuunnitelman itsendisesti
toimivalle dj:lle. Ty6ssd kartoitetaan mahdollisuuksia dj:lle seké sitd, miten toimia Oulussa

vuonna 2014 seké lihikaupungeissa.

Opinndytetyoni sisaltdd toiminnallisen seki teoriaosuuden. Toiminnallinen osuus siséltaa itse
litketoimintasuunnitelman. Teoriaosuudella luon hyvin pohja hyville litketoimintasuunnitel-
malle. Selvitin teoriaosuudessa, millainen on hyvi liiketoimintasuunnitelma, jotta yrittdjalla

olisi selkeimpia toimialalla toimia sekd myyda palveluitaan.

Toiminnallinen opinndytetyé tarkoittaa jonkin fyysisen tuotoksen tuottamista tai sen kehit-
timistd. Kehitettdvini voi olla my6s jokin toiminnan osa-alue, kuten litketoimintasuunnitel-
ma yritykselle. Tavoitteena on kehittid sen ammatin taitoa, tietoa ja sivistystd, jolla padasiassa
toimii. Toiminnallisessa opinndytetyOssd kiytetddn usein tutkimuksellisuutta ja tarvittaessa

tutkimusmetodeja. (Vilkka 2006, 76.)

Toiminnallista opinndytetyotd tehtiessd tyoprosessi kuvaillaan raportin tyyliseksi. Kun teh-
dddn toiminnallista tyOtd sen on tdytettiva tutkimuksen vaatimukset, vaikka se ei ole empii-
ristd toimintatutkimista. Toiminnallisen tyon raportoinnista tulisi selvitd, mitd, miksi ja miten
ty6 on tehty ja millaista tyon tekeminen on ollut ja mitkd ovat johtopdatokset. Tyosta tulisi
tulla ilmi my6s oman tyén oppimisen arviointi. Lukijan tulee my6s saada selked kuva, miten

kirjoittaja on onnistunut tyossian. (Vilkka & Airaksinen 2003, 65.)

Raportin lisiksi toiminnallisessa opinnaytety6ssd on kirjallinen tuotos. Raportissa kuvataan
itse prosessia ja oppimista, kun taas tuotoksessa pyritddn ohjamaan teksti suoraan sen koh-
deyleisolle kiaytinnonliheisesti. Toiminnallinen opinndytetyé on talld tavoin kaksijakoinen,

joka nikyy tyon tekstissakin. (Vilkka & Airaksinen 2003, 65.)

Toiminnallisen opinnéytetyon osassa,myo6s lahteiden ja viitteiden kaytto tulee olla samanlais-

ta kuin kirjallisessakin osassa. Sen tulee olla kirjallinen ja johdonmukainen. Sen tarkoitus on



auttaa lukijaa perehtymiin tyOprosessiin ja ymmartiméan sen. (Vilkka & Airaksinen 2003,

66.)

Opinnidytetyon kirjallinen osa on julkista materiaalia, jonka tekeminen syntyy vaiheittain.
Johdonmukaisuus on syytd pitdd mielessd ja tekstin muokkaaminen tulee tehdd ajatuksen
kanssa. Tiedon lukemiseen ja ajattelemiseen tarvitaan paljon aikaa, joten se ei tapahdu het-
kessd. Piivien tai viikkojen mittaisten taukojen pitdminen ei auta eikd edistd tyOprosessia,
koska tilloin joutuu aina aloittamaan ajatustyOskentelyn alusta. (Vilkka & Airaksinen 2003,

67.)

Oman toiminnallisen opinnidytetyon teksti yhdistetddn ammattitiedon kanssa, eli kdytetidn
viitteitd. T4lld tavoin yhdistetddn oma teksti ammattitiedon kanssa, eli kidyddin keskustelua
oman tekstin ja ammattitekstin valilld, yhdistden se yhdeksi. Tdmi tapahtuu siten ettd poh-
diskellaan aihetta, ammattitekstid sekd omia ajatuksia. Omia viitteitd perustellaan siten ettd
viitataan muiden tutkimusten yhtymikohtiin ja esitetddn omat ajatukset. (Vilkka & Airaksi-

nen 2003, 79.)

Opinndytetyotd tehtdessd aiheen ldhestyminen sekd tarkastaminen tulee tehdd selviksi.
Opinniytetyotid kirjoittaessa tiytyy olla nikékulma, miten aihetta ldhestyy seki kirjoittaa. Ai-
heeiden valintoja tiytyy perustella, miksi kirjoittaa juuri ndistd tietyistd aiheista ja miksi on
valinnut tyon vain tiettyjen aiheiden varaan. Periaatteessa kaikki mitd tyohon tekee, tulee pe-
rustella miksi. Tdmid koskee my6s kiytettivid ldhteitd, miksi on valinnut kyseiset lihteet.
Ty6n lopuksi perustellaan my6s omat tulokset tyGstd. Perusteluja my6s vaatii kirjoittajan us-
kottavuus opinndytetyon tekijand. Tdma kaikki viestii kirjoittajan tulosten hyviksymisesta

seki luotettavuudesta. (Vilkka & Airaksinen 2003, 81.)

Kyse on opitun tiedon sekd tutkimuksen vilittimisesté lukijoille. Ty6 soittaa oman sivisty-
neisyyttd, kirjoittajan alyd sekd persoonallista luonnetta. Ty6sta taytyy vilittyd my0s kirjoitta-
jan hyvi tahto, ettd kirjoittaja haluaa aidosti tehdé tutkimusta aiheista muille ihmisille. Opin-
néytetyontekijd on asiantuntijana, joka tyOskentelee toimeksiantajalle niin hyvin kuin vain
kykenee. Huonolla athetietimykselld kirjoittaja antaa itsestadn huonon kuvan ja vie uskotta-
vuuden ty6ltd. Tdmin vuoksi tiytyy osoittaa oma hyvid asiantuntemus aiheesta. (Vilkka &

Airaksinen 2003, 81.)

Opinndytetyon tunnusomaisia piirteitd ovat seuraavat: argumentointi eli asioiden perustelu,

ammattialan erikoiskielen ja termien maarittely ja selventiminen, lihteiden kaytt6 oikeanlai-



sen tietoperustan saamiseksi, varman tiedon kirjoittaminen sekd varmistaminen, oikeaoppi-

sen kirjoitustyylin kirjoittaminen ja tyon johdonmukaisuus. (Vilkka & Airaksinen 2003, 81.)

Kaikki valinnat sekd teot on perusteltava, ja ettd tyon tdytyy olla johdonmukainen. Ty6ta pi-
tad yleistdd, jotta se saavuttaa vaatimukset. TyOstd tulee tulla selviksi, miten se tuo oman
koulutuksen nakokulmaa esiin ja milld tavoin se on tirked. Tatd myGs pitdd teorian tukea.

(Vilkka & Airaksinen 2003, 81.)
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4 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Kirjallisella litketoimintasuunnitelmalla kommunikoidaan sisdisten- sekd ulkoisten sidosryh-
mien kanssa. Perinteinen litkeideasuunnitelman malli sisdltid johdannon, yrityksen perustie-
dot, tuote —ja palvelukuvauksen, markkinointistrategian, tavoitteet seki yhteenvedon. (Kallio

2002, 172.)

Liiketoimintasuunnitelma on erittiin tirked tyokalu ja ensimmiinen askel epdonnistumisen
vilttimiseksi. Liiketoimintasuunnitelma tukee paitosta aloittaa yritystoiminta. Pitkdn suunni-
telmallisuuden kiyttineena litketoimintasuunnitelman tekemiseen ei kuitenkaan takaa yrityk-

selle menestymistd markkinoilla, mutta siitd on hyotyé. (Kallio 2002, 172.)

Liiketoimintasuunnitelma rakennetaan realistisesti ottaen huomioon kaikki yritykseen vaikut-
tavat asiat. Liiketoimintasuunnitelmassa arvioidaan riskit sekd kannattavuus. Suunnitelmassa
otetaan huomioon yrityksen vahvuudet ja heikkoudet. Suunnitelma ei kuitenkaan takaa yri-
tyksen menestystd. Se on suuntaa antava, ja menestyminen on lopulta kiinni yrittdjastd itses-

tadn sekd hinen omista ratkaisuistaan. (Pitkamaki 2000, 9.)

Liikeidea tulee nopeasti selviksi liiketoimintasuunnitelmasta, mikd on erittdin hyva esitelld
rahoittajille. Tyontekijit eivat vilttamatta tiedd yrittdjan visioita seké tavoitteita. Liitketoimin-

tasuunnitelma aukaisee tassikin tapauksessa toimintaa. (Hesso 2013, 27.)

Liiketoimintasuunnitelman tarve tulee esille, kun kyseistd dj-palvelua lihdetdin markkinoi-
maan muihin kaupunkeihin, jossa kyseistd dj-palvelua ei tunneta, kuten isoimmat laskettelu-
keskukset. Litketoimintasuunnitelma tulee olemaan yksi tyokalu, kun toimintaa aletaan teke-
miin suuremmalla volyymilla. Liiketoimintasuunnitelma antaa myos itselleni selvyyden,

kuinka alalla tulee toimia seka sisaltdd kartoitusta dj-kulttuuriin Suomessa.

Tarkoituksenani on rakentaa toimiva ja kilpailukykyinen liiketoimintasuunnitelma tydlleni.
Olen tehnyt useamman vuoden Oulussa dj-toitd ja jirjestinyt ohjelmapalveluita yokerhoille,

mutta liiketoimintasuunnitelma on puuttunut.
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4.1 Hyvin liiketoimintasuunnitelman ideointi

"Liiketormintasunnnitelma on kirjallinen, tiivis esitys toiminnan kokonaisundesta. Se sisiltid aja-
tukset ja toimet, joilla yritys hallitsee valitsemaansa litketorminta-aluetta ja hoitaa kokonaisutta.
Siitd ilmenevdt yrityksen menestystekijat, tulolahteet, strategia ja yhteinen, tekoja ja valintoja objaava
natkemys (Pitkamdki 2000, 9.)

Hyvisti liiketoimintasuunnitelmasta on hyotya yritykselle muutenkin kuin vaan suunnitelma
sindllddn. Sitd voi kdyttdd markkinoinnissa kun hankkii rahoittajia. Monet rahoittajat ovat
kiinnostuneita nikemain yrityksen litketoimintasuunnitelman, kun he tekevit paitoksen lih-

tevitko rahoittajiksi. (Pitkdmaki 2000, 9.)

Voisin kuvitella timén olevan erityisen tarked silloin, kun yritetddn solmia vakavia jatkuvia
suhteita rahoittajien suhteen. Itse pidén litketoimintasuunnitelman olemassaoloa niin tirkea-
nd, ettd yrittdjdna tarjoaisin suunnitelman nayttimista heti kittelyssi, ja jos olisin rahoittajana

kiinnostunut jostain yrityksessd, pyytiisin nihda liiketoimintasuunnitelman.

Hyvilld suunnitelmalla pyritddn kokonaisuuden hallintaan. Hyviksi laadittu suunnitelma on
jo puoli tyotd. Yrityksen arkirutiinit tarvitsevat erilaisia toimintaohjeita, jotta yrityksen arkiru-
tiinit pyorisivit. Toimintaohjeet voivat olla joko suullisia tai kirjallisia. Luonnollisesti kirjalli-
set toimintaohjeet toimivat paremmin, koska niitd ei voi unohtaa. Kuviol havainnollistaa

yritystoiminnan kokonaisuutta. (Pitkdmaki 2000, 10.)

Yritys 16ytad oman polkunsa silloin kun tarttuu mahdollisuuksiin, oppii virheistddn seki on-
nistumisistaan. Yritykseen selkeytyy ndiden kautta sen omanlainen tyonteon kulttuuri. Tama

tarkoittaa yrityksen omaa toimintatavan loytimistd kokemuksen kautta. (Pitkdméki 2000, 10.)

Liiketoimintasuunnitelman tirkeys korostuu varsinkin muutosten edessi. Muutosten seka
paatosten edessd tehdddn valinnat soveltaen hyvia liiketoimintasuunnitelmaa. Pddtosten ol-
lessa toisella kannalla verraten litketoimintasuunnitelmaan ei tilléin suunnitelma ole ollut pi-

tava eikd kannattava. (Pitkdmaki 2000, 10.)
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Taulukko 1. Toiminnan kokonaisuus (Pitkdmaki 2000, 11).

Yrityksen tehtdva

Liiketoiminta-alue

Markkinointi Tuottaminen Kehittaminen Tekijat Talous

Jokapiiviinen toiminta

Suunnitelmassa tulisi tulla ilmi yrityksen toiminta-alue. Toimintaympiristd, jossa toimitaan,
tulee kartoittaa mahdollisuuksista sekd muista kilpailijoista. Oman markkinatilanteen arviolla
yritys on tietoinen, mihin suuntaan yritystd tulee kehittdd. Esimerkiksi asiakkaiden ostomotii-
veista tulisi myymilin olla tietoinen, jotta myymala tietdd, mikd tuote menee kaupaksi. Hyvil-
14 markkina-arviolla tiedetddn miksi asiakas tekee valintojansa. Ndmi ovat perusasioita yri-
tyksen toimintaa edesauttaakseen, mutta menestystd tillainen ei takaa, vaan yritys tarvitsee

jotain omaperiistd menestydkseen. (Pitkimaki 2000, 13.)

Liiketoimintasuunnitelmalla ei ole varsinaista sdddeltyd sivumaiirdd, jonka sen pitiisi ylittdd.
Riippumatta yrityksen toiminnasta noin 15 sivua olisi hyvd mairid. Suunnitelman tarkoitus on
sisdltdd olennainen tieto. Litketoimintasuunnitelman laatimiseen on olemassa monia erilaisia
malleja. Suunnitelman tulee olla persoonallinen sen yrityksin toimintaan, eikd voida soveltaa
samaa mallia jokaiseen yritykseen. Tarkedssd roolissa ja suunnitelman luonteen mairad yri-

tyksen oma luonne. (Pitkdmaki 2000, 13.)

Yrityksen kannattaa kayttda tietoa hyvikseen ja keritd muilta alan yrityksiltd tietoa, joilla ha-
kea varmuutta paitoksiin. Yrityksen tulee muistaa, ettd suora palaute asiakkailta menee aina
ctusijalle. Suoraan asiakkailta tullut informaatio on aina parempaa kuin muilta sidosryhmiltd
keritty informaatio. Erilaisilla markkinatutkimuksilla voi kerdtd tietoa asiakkaan kuluttami-

sesta. (Pitkdmiki 2000, 19.)
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4.2 Liiketoimintasuunnitelman suunnittelu

Liiketoimintasuunnitelmasta tulee saada selkedd ja kattavaa tietoa kaikesta yritystoimintaan
liittyvastd. Suunnitelmassa tulisi olla yritystoiminnan olennaisimmat asiat kisiteltynd, joita
ovat yrityksen perustaminen, toiminta, johtaminen, kustannukset, myynti, kannattavuus seka
kehittimisen analysointi. Nditd seikkoja tarkistelemalla nikee jo litketoimintasuunitelman
kannattavuuden ja sen, onko liikeidea toimiva vai tarvitseeko se muutosta. (McKinsey &

Company 1999, 48))

On tirkedd esitelld liiketaloudelliset asiat selkedsti, jotta henkilo, jolla ei ole aikaisempaa kou-
lutusta alasta, ymmirtdd liiketoimintasuunnitelman. Suunnitelmassa kannattaa tavoittaa sel-
keyttd seka titvistdd perustiedot lyhyiksi sekd hyvin ymmirrettiviksi. (McKinsey & Company

1999, 49.)

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen on iso tyo, jos siitd haluaa tehdi kattavan. Ympiriston
ja oman alansa analysoiminen on aikaa vievia ja saattaa tuntua tuskastuttavan suurelta tyolti.
Kaikki mitd suunnittelee valmiiksi, on jo puoli tyotd. Etukiteen suunnitellusta tyostd on suuri
hy6ty. Suunnitelmallisuus tulee nihdd panostuksena tulevaisuuteen. Kun on kyse omasta
toiminnasta, niin mitd enemman suunnitelmia 16ytyy, niin siti enemmin se karsii riskeja vi-
hemmiille. Yrityksen kohdatessaan ongelman se voidaan ratkoa, jos ongelman mahdollisuut-
ta on mietitty aikaisemmin. Suunnitelmallisuus sddstda aikaa ongelmia kohdatessa sekd ehkai-
see tulevia tilanteita, joissa yritys joutuu valintojen eteen. Liiketoimintasuunnitelmasta valittyy
yrityksen toiminta koko yrityksen henkil6stolle, johdolle ja alaisille. Koko ty6yhteisolld tulee
olla selked ja yhtenevd kuva yrityksen tavoitteista, jotta nithin paastddn. (Pitkamaki 2000,

109.)

Liiketoimintasuunnitelman kansilehdestd kannattaa tehdd néyttivin nikéinen, jotta se erot-
tuisi edukseen. Kansilehti on aina ensimmiinen asia, johon huomio kiinnittyy, kun aikoo esi-

telld liiketoimintasuunnitelmaa muille henkil6ille. (Raatikainen 2010, 103.)

Yrittdjan taustan sekd valitsemansa yhtidmuodon esittelyn jilkeen litkeidean esittelyyn riittad
yksi sivu, jossa on lyhyesti esitelty kaikki oleellinen liikeideasta. Liikeideasta selvitetddn tuot-
teen hy6ty asiakkaalle, minkd tarpeen se tyydyttad, ja yrityksen imago. Tamain jilkeen kerro-
taan asiakassegmentit, jossa kartoitetaan, ketkd ovat asiakkaat ja miten ne tavoitetaan. (Raati-

kainen 2010, 103.)
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Liikeidean kuvauksessa myo6s selvitetddn yrityksen toimintatavat eli markkinointi. Téssd

voi esitelld tirkeimmit ja tehokkaimmat keinot markkinointiin. (Raatikainen 2010, 104.)

Minulla on pohja valmiina liiketoimintasuunnitelmaa varten, johon saan jirkevisti rakennet-
tua mielestini hyvin litketoimintasuunnitelman. Kerron litketoimintasuunnitelmassa jarke-
vistl toimintatavat, jolla yritys toimii. Liiketoimintasuunnitelmasta on suuri hyoty minulle.

Voin ndyttdd sen yhteistyokumppaneille, esimerkiksi vaatesponsorille.
Liiketoimintasuunnitelman runko voi nayttdd seuraavanlaiselta:
1. Perustiedot
2. Toiminnan tarkoitus ja kuvaus
3. Liikeidea
a. Asiakkaat
b. Tuotteet/palvelut
c. Imago
d. Toimintatavat
e. Markkinat ja kilpailijat
f. Voimavarat
g. Tulevaisuuden nikymit
h. Perustelut
4. Yritysmuoto
5. Rahoitus
6. Riskit
7. Markkinointi.

(Verkkoharkka 2014.)
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4.3 Liikeidea

Liiketoimintasuunnitelmassa idea on tehdi jostain liikeideasta toimiva. Liikeidea on liiketoi-
mintasuunnitelman pohja. Jostain ideasta halutaan tehdé rahaa. Liikeidea syntyy vahingossa
tai pitkdn pohdinnan tuloksena. Henkil6, joka keksii lilkeidean, haluaa tehda siitd tavan tiena-

ta rahaa. (Raatikainen 2011, 38.)

Nien mahdollisuuden dj:nd tienata rahaa oman harrastukseni kautta, sekd kehittdd samalla
paikallista kulttuuria ja rakentaa tinne pohjaa kyseiselle ammattikunnalle. Oulussa on mah-

dollista rakentaa ja kehittdd kulttuuria, joka edistdd ja edesauttaa dj:n tyollistymista.

On huomattu, ettd toimivien litketoimintasuunnitelmien tekijit ovat tyéskennelleet alalla jo
useamman vuoden verran ja ovat alan ammattilaisia. Kuitenkin vasta-alkajilla on mahdollista

teha liike-elimdd mullistavia litkeideoita. (McKinsey & Company 1999, 30.)

Hyvi idean kehittymiselle tiytyy antaa aikaa, jotta siitd saa toimivan. Alussa tiytyy tietdd, mit-
ki ovat idean markkinamahdollisuudet sekd onko se toimintakelpoinen. Tirkedd on myds
idean ainutlaatuisuus. Ideaan tiytyy uppoutua ja kidydéd lipi vaihe vaiheelta, jotta se kestdd
kaikki tulevat ongelmat, sekd testata sen toimivuutta markkinoilla. (McKinsey & Company
1999, 30.)

Liikeideasta voi keskustella eri thmisten kanssa, miké auttaa syventymaiin liikeideaan, ja saada
nikokulmia, joita ei vilttdmatta tullut edes ajatelleeksi. Liikeidean viemisen markkinoille saat-
taa viedd kovasti aikaa. Idean riskit on kaytiva tarkasti ldpi, ja se on aikaa vievad. (McKinsey

& Company 1999, 31.)

Liikeidean laatimisella ei tarkoiteta mainosta, vaan se tehddin tukemaan tehtivid paatoksii.
Se on asiakirja, jota tulee soveltaa kiytinnén tyohon sekid pddtosten tekemiseksi. Se vastaa
kolmeen asiaan asiakkaan tarpeita koskien mika on asiakkaan hy6ty tuotteesta, palveluksesta,
tai minkd tarpeen se tdyttdd, mitkd ovat asiakaskohderyhmit sekd markkinat, ja miten idealla

tehdddn rahaa. (McKinsey & Company 1999, 33.)

Yritysidea voi lahted liikkeelle harrastustoiminnasta. Itse olen toiminut vuosia dj:nd, ja en ole
ollut tyytyviinen tyytymain vain talon dj:ksi ja noudattamaan talon musiikkilinjaa, kun olen
huomannut kysyntid olevan varsinkin hiphop-musiikille. Yrittdjind toimiminen antaa vapau-
den toimia sekd mahdollisuuden toteuttaa omia visioita kuten tekemiin ohjelmapalvelu-

paketteja yrityksille. Koulutus ja tydpohja antavat hyvin tyépohjan yrittdjind toimimiselle.
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Yritysideasta kehitetddn litkeidea, ja tdhdn tarvitaan litketoimintasuunnitelma, jossa pohdi-
taan litkeidean toimivuutta. Liiketoimintasuunnitelma on kiytinnéllinen apuvaline, kun etsi-
tadn rahoittajia sekd sponsoreita. Ennen yritystoiminnan aloittamista hahmotellaan, mita

omaan yrittimiseen kuuluu ja mikd on yrittimisen tukipilari, raha vai tyokokemus alalta.

(Raatikainen 2011, 39.)

Liikeideaa pohdittaessa voi kdyttdd apunaan liikeideamallia, kuten alapuolella olevasta taulu-
kosta nikyy. Mallissa pohditaan asiakkaan tarvetta sekd hyotyd, asiakkaita, yrityksen tuotetta
ja palvelua seki yrityksen imagoa. Niiden lisdksi tarkastellaan yrityksen toimintatapoja, kuten

markkinoinnissa ja johtamista. (Raatikainen 2011, 39.)

Taulukko 2. Liikeideamalli (Raatikainen 2011, 39.)

Asiakkaan tarve Imago
Asiakasryhmit Tuote/palvelu
Toimintatavat

Liikeideassa miaritellddn, miksi yritys on olemassa ja mité se tarjoaa asiakkaille. Yritys raken-
taa itselleen sopivanlaisen imagon, jota markkinoidaan asiakkaalle. Yrittdjdn pitda tietdd, mil-
laista kuvaa yrityksestd halutaan tarjota asiakkaalle. Yrityksen palvelu tai tuote kohdistetaan
tietylle ihmisryhmille ja nimad ryhmat tulee tietdd, jotta osataan markkinoida oikealle asiakas-
ryhmille. Tdma ryhmid on segmentti, eli oikeanlaiset asiakssegmentit tulee 16ytdd, joita yritys
lihestyy. Yritykselld on toimintatapoja, joista merkittivid on muun muassa markkinointi seké
henkil6sto ja johtaminen. Yrityksen tulee mairitelld itsellensd ndiden toimintojen menettely-

tavat. (Raatikainen 2011, 39.)

4.4 Oikea kohderyhmi

Liikeideaa tulee tarkastella asiakkaan ndkékulmasta. Liikeidean on tarkoitus tarjota asiakkaalle
ratkaisua johonkin ongelmaan. Palvelun tai tuotteen on tarkoitus tarjota asiakkaalle jotakin.
Mitd enemmin asiakas tarvitsee tuotteesta tai palvelusta saatavaa hy6tya, sitd paremmin tuote

tai palvelu menestyy markkinoilla. (McKinsey & Company 1999, 34.)
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Yrityksen tulee valita asiakasryhmat, joihin keskittyd. Niiden asiakkaiden tulee olla maksu-
kykyisid ja helposti ldhestyttivid. Tama ryhmé on sellainen, joka on valmis maksamaan ja

hy6tymain siitd. (McKinsey & Company 1999, 71.)

Asiakassegmentointi tarkoittaa asiakaskunnan jakamista ryhmittdin. Kéytinnossd tima tar-
koittaa sitd, ettd selvitetidn ketkd ovat potentiaalisimpia asiakkaita yritykselle. Yrityksen tulee
suunnata mainontaa tille ryhmille, joka voisi tarvita yrityksen tuotetta tai palvelua. Asiakas-
segmentointi on yritykselle kustannustehokkaampaa, jolloin mainontaa voi suunata oikealle
ryhmille. Asiakassegmentoinnilla saadaan selville olemassa olevat markkinat. (McKinsey &

Company 1999, 72.)

Segmentointia tehdessi tiytyy kartoittaa yrityksen markkina-alueen kysyntia seka alueen os-
tokdyttaytymistd. Selvitettivina on, millaiset ovat markkinat alueella, ostokayttiytymisen ana-

lysointi sekd segmentointikriteerin valitseminen ja kohderyhmien perustaminen. (Hesso

2013, 89.)

4.5 Yritysmuodot

Yritysmuodon valitsemiseen on erilaisia asioita, joita tulee miettid, jotta 10ytdd itselleen sopi-
vimman muodon. Niitd tirkeitd tekijoitd, jotka vaikuttavat yritysmuodon valintaan, ovat
muun muassa yrittdjien lukumairi, padoman tarve, vastuun ja paitéksenteon jakautuminen,
sekd rahoitus ja verotus. Suomessa olevat yritysmuodot ovat toiminimi, avoin yhtié, kom-

mandiittiyhti6 ja osakeyhtio. (Infopankki, 2014.)

Yksittdinen henkilé voi toimia yrittdjind toiminimelld, jos toiminta on pientd eikd henkilé
tarvitse toimitiloja. Jos yrittijand toimisi useampi henkilo, niin tdlléin voisi olla kiytossa
avoin- tai kommandiittiyhtié. Osakeyhtiéon tarvitaan omaa padomaa sekd useampi henkild.
Osakeyhtiolle on ominaista pddoman omaaminen ja osake-yhtiolld pyritidn saavuttamaan

tunnettavuutta seké luotettavuutta yritysmaailmassa. (Raatikainen 2011, 68.)
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Yksityinen elinkeinoharjoittaja

Toiminimen perustajalla on yksistddn vastuu paitosten teoista ja vastuusta. Yrittdjalld on lupa
palkata muitakin tyontekijéitd. Toiminimi on hyva pieneen toimintaan. Toiminimelld yritys-

toiminnan aloittaminen on nopeaa ja helppoa. (Infopankki, 2014.)

Yksinkertaisin tapa toimia yrittdjind on perustaa toiminimi. Toiminimen omaava on yksityi-
nen elinkeinoharjoittaja viralliseltaan nimitykseltiin. Toiminimen omaava voi olla ammatin-
harjoittaja tai liikkeenharjoittaja. Ammatinharjoittaja toimii yksin ja litkkeenharjoittajalla on

usein toimipaikka sekd muita tyontekijoitd. (Raatikainen 2011, 69.)

Suositellaan, ettd toiminimen perustaja laatisi itselleen aluksi litketoimintasuunnitelman. Elin-
keinoharjoittaja vastaa veloistaan ja tekemisistddn koko omaisuudellaan. Elinkeinotoimintaan
kuuluu kirjanpito sekd lainmukainen asioiden hoitaminen, kuten verotoimiston kanssa toi-

miminen. (Raatikainen 2011, 69.)

Toiminimen perustaminen ei vaadi pddomaa ollenkaan vaan pelkistiin verotoimistoon il-
moittamisen seka kisittelymaksun maksamisen. Toiminimi on itselleni paras ja yksinkertaisin
tapa toimia, jos Mediacroco Records ei laskuttaisi minulle. Olen toiminut vuodesta 2012

toiminimella.

Avoin yhti6

Avoimessa yhtidssd perustajat kirjoittavat sopimukset. Jokainen yhtiémies on tasavertainen
sopimusten ja paitosten teoissa. Henkilot vastaavat yhdenveroisesti veloista ja paatoksista.

(Infopankki, 2014.)

Avoimeen yhtiéon tarvitaan vihintddn kaksi yhtiomiestd. Sopimukset voidaan tehda kirjalli-
sesti. Avoimessa yhtiéssd tehdddn luottamuksella toisten kumppanien kanssa yhteisty6ta.
Vastuuta voi jakaa sopimusten mukaan. Pidoman sijoittaminen ei ole pakko, vaan riittdd jo-
kaisen osakkaan tyopanos. Kannattaa kuitenkin olla omaa tai joko vierasta pidomaa. Avoin
yhtié voi maksaa palkkaa, tai rahaa voi ottaa yksityisottoina. Kirjanpito hoidetaan kerran
kuukaudessa ja jokaisella yhtiomiehelld on oikeus kirjanpidon tarkastamiseen. Yhtiolld tulee

olla oma kirjanpitdjd. Pienet yritykset suosivat avointa yhtiétid. Usein avoimia yhtiditd ovat
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perheyritykset, joissa tyotd tehdddn luottamuksella ja pienemmilld porukalla. Niitd ovat

kaytinnossad korjaamot seki erilaiset litkkeet, kuten kaupat. (Raatikainen 2011, 69.)

Kommandiittiyhtié

Kommandiittiyhtié eroaa avoimesta yhtiosta siten, ettd silld on vihintddn yksi ddnetén osa-
kas, joka on sijoittaja. (Infopankki. 2014.) Kommandiittiyhtiéissd on vahintdan yksi henkilo,
joka ottaa kaiken vastuun yhtién toimista, sekd vihintiin yksi osakas, joka on dineton. Ai-
nettomin henkilén tehtivini on sijoittaa yhti6on rahaa tai omaisuutta. Pdatoksia hin ei voi
tehdd, koska se on vastuunalaisen piitintavaltaa. Henkild, joka vastaa koko omaisuudellaan
tekee paitokset, ja ddneton sijoittaja vastaa vain oman summansa verran. Kommandiittiyhti-
Ossi kirjanpito hoidetaan kerran kuussa. Yhtiomiesten osaaminen mairittia kommandiittiyh-

tion menestymisen. (Raatikainen 2011, 70.)

Osakeyhti6

Osakeyhtiossd on vihintidn yksi henkil6, ja sen osakkeiden arvon tulee olla vahintdan 2500
euroa. Osakeyhtiossd osakkaalle jaetaan niin paljon voittoa ja vastuuta tehdad pdatoksid kuin

hinelld on osakkeita. (Infopankki, 2014.)

Osakeyhtié perustetaan yksin tai useamman henkilén kanssa. Yhtién vastuu jakautuu sen
mukaan, miten sijoittajat ovat sijoittaneet, eli varsinaisella perustajalla ei ole lopullista paitin-
tavaltaa. Yhti6lld on juridinen henkil6, joka voi olla esimerkiksi valtio, sddti6 tai kunta. Osa-
keyhti6é soveltuu hyvin suuremmille yrityksille, silli padomaa tulee olla 2 500 ¢ — 80 000 e
riippuen siitd onko yhti6 yksityinen vaiko julkinen. Yhtié ddnestdd paitettivistd asioista seka
paatintidn vaikuttaa osakkeiden mdarit, joita henkil6lld voi olla paljon tai vihin. Yhtiolla

tulee olla omat tilintarkastajat. (Raatikainen 2011, 70.)

Itselleen sopivin yritysmuoto tulee miettid monista vaihtoehdoista, joka on itselleen sopivin
omaan litketoimintaan. Pienimuotoisessa yrityksessd paras ja toimivin on toiminimi. Olen

itse toiminut yksityisend liikkeenharjoittajana eli kiyttinyt toiminimed. Osakeyhtién perus-



20

tamisessa en nde mitdan syytd, kun toiminnassa ei ole montaa ihmistd mukana, eiké tarvit-

se olla litketilaa. T4lld hetkelld laskutukseni hoitaa pienlevy-yhti6 Mediacroco Records.

4.6 Toimintaympiristo ja sen muutokset

Hyva liiketoimintasuunnitelma kdy lipi oman toimintaympiriston. Yrittdjin tulee kayttda
luovaa ajattelua, jotta hin osaa huomioida tekijit ympiristostd, jotka vaikuttavat yrityksen
toimintaan. Kun yrittdjdlld on hyvi tietopohja, se auttaa vilttimain védarid ratkaisuja yrityksen

kannalta. (Pitkdmaki 2000, 20.)

Suunnitelmassa on hyvi ottaa huomioon ympiriston kolme olennaista tekijad: oman toimi-
alan luonne, menestymisen edellytykset ja sidosryhmien arviointi. Toimialan luonne edustaa
tietynlaista toimintatapaa sekd ihmisten vililld ettd my6s muutoksien suhteen. Tarkeimpina
toimialalle sen luonne médrittdd kuitenkin ympiriston mahdollisuudet. Jotta yritys voi me-
nestyd, kuuluvat kilpailutekijit yrityksen menestymisen edellytyksiin. Arvioimalla sidosryhmat

yritys tietdd, miten erilaiset sidosryhmit tukevat yrityksen toimintaa. (Pitkdmiki 2000, 22.)

Yrityksen strategia on liitoksissa sen ymparistéon, jossa muutokset tapahtuvat. Ympiriston
arviointi on titen tirkedd, jotta tiedetddn toimivan yrityksen alue. Toimiala voi tarkastelemal-
la muiden toimialojen toimintaa ja ottaa ndin ollen opiksi strategiaa laatiessaan. Tavanomais-
ten toimialojen tarkastelua rikastuttaa myGs sivuavien toimialojen tarkastelu, koska kehitty-
vissd maailmassa esimerkiksi kioski voi kehittdd palvelujaan vaikka tarjoamalla veikkaus-
pisteen tai kehittyd tavanomaisesta kioskista suuremmaksi elintarvikkeen tarjoajaksi. Toimi-
alan arvioinnin ei tule estdd ithmisten luovaa ajattelua yrityksen toiminnasta, vaan keskeisim-
pind asioina pidetdin tutkimalla yrityksen asemaa muiden joukossa, luonnetta, kysyntid,

vientid, tuontia, tulokkaiden vaikutusta seki tulevaisuutta. (Pitkdmaki 2000, 24.)

4.7 Yhteistyo

Liikeideaa kartoittaessa yrittdjan tulee huomioida suhteensa ympirilld oleviin toimijoihin ja
tekijoihin. Yhteistybkumppaneista 16ytyy suuresti hyotya, kun yrittdjd osaa solmia kestdvid
suhteita. Than niin kuin arkielimissikin hyvi tuttavaverkko on tirked. Niitd yhteistyotd te-

kevid yrityksid kutsutaan sidosryhmiksi. (Raatikainen 2011, 43.)
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Yrittaja tarvitsee ympirilleen erilaisia toimijoita. Tdytyy osata valita itselleen ne tirkeimmiit
toimijat yrityksen kannalta, joiden kanssa tehdd yhteisty6td. Hyvilld suhteilla yhteistyé sujuu
ongelmitta. Yrityksen olemassaololle on tirkeitid tehdd uusia asiakaskontakteja sekd pitda

vanhoja ylla. (Raatikainen 2010, 153.)

Pidin tirkedna yhteisty6suhteita yokerhojen sekd muiden tahojen kanssa, joiden kanssa olen
tekemisissd. Piddn tirkednd suunnitelmallisuutta, mairitietoisuutta ja, tehokasta toimintaa.
Sitoudun yhteistybkumppaneiden kanssa ja pyrin panostamaan aina sataprosenttisesti. Yh-
teistyOkumppaneitani ovat kaikki, jotka tarjoavat minulle keikkaa sekd nikyvyyttad. Mainitak-
seni muutaman, nditd ovat muun muassa Mediacroco records, Moar Clothing, Tivoli Oulu ja

We Got Beat —klubi.

Yhteistyé muiden tahtojen kanssa mahdollistaa suuremman todennikéisyyden onnistumisel-
le, kun tuetaan toisia ja mahdollistetaan voimavarat suuremmalla volyymilla. Itse teen yhteis-
ty6td mm. oululaisen vaatemerkin Moar Clothingin sekd kajaanilaisen vaatemerkin Elusive
Lootin kanssa, joka toimii samalla epavirallisena sponsorinani. He painavat omaa taidettaan
vaatteisiin ja myyvit niitdi. He ovat muun muassa lihettineet minulle erdn paitoja bileisiini,
joita olen nakannut tanssilattialle thmisille. T4lld tavoin he ovat saaneet niakyvyyttd, ja olen
my06s mainostanut heitd Facebookin tapahtumasivustolla. Téllaista yhteistyota saatan tehda

tiettyjen tahojen kanssa, ja ndin ollen se auttaa molempia osapuolia.

Yhteistyolld voi olla suuri vaikutus ja on suurempi todennakoisyys onnistua, kun tekijéitd on
useampi. Tédssd on tietysti aina my6s omat riskinsd. Mihinkddn yhteistychon ei pidd lihted
kiireessd, ja pelisidnnot ja sopimukset tulee aina tehdd kunnolla, reilusti ja ajan kanssa. Nais-
si yhteistoissd voi tulla ongelmia vastaan, joten on sovittava pelisdadnnot tarkasti, ja kuten
vanha sananlasku menee, ”pidd thmissuhteet, ja bisnes erillidn”. Muita jarkeenkdypid yhteis-
tybkumppaneita voisivat olla esimerkiksi muut tapahtumanjirjestéjit, dj:t sekd myymalit, jot-

ka voivat jakaa flyereita.
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4.8 Kilpailu

Kilpailua mairittiessd tunnistetaan yrityksen oma asema kentalld sekd menestymisen tekijoi-
td. Kilpailutilannetta kartoittamalla voidaan kédyttidd apunaan kahta kilpailun perusulottuvuut-
ta, absoluuttista tai suhteellista kilpailuetua. Absoluuttisessa kilpailuedussa etuna on suuri
yrityskoko, kokemuskertymi sekd alemmat kustannukset. Kokemuskertymain vaikuttaa yri-
tyksen iso koko, jolloin ty6yhteiskin on isompi. Suurella yritykselld voi olla edullisemmat
hinnat, koska tuotantomaira on suurempi kuin pienelld yritykselld. Johtavilla isoilla yrityksilla

on absoluuttinen kilpailuetu. (Pitkdmaki 2000, 39.)

Suhteellinen kilpailuetu saadaan 16ytimilld jokin konkreettinen etu verrattuna muihin yrityk-
siin, kuten esimerkiksi keskittyminen johonkin markkinan osa-alueisiin isoja yrityksid pa-
remmin. Etu syntyy jostain vahvuudesta toimia paremmin jossain kuin isompi yritys, kuten

tarjonnan laadun kehittiminen vastaamaan kysyntain. (Pitkdimaki 2000, 39.)

Yrityksen ei pidd kiyttid voimavaroja keskittymalld kilpailuun, vaan palvelemaan asiakasta,
verkostoitumaan muiden kanssa seké tehdd yhteistyota. Yrityksen menestysta ei takaa kilpailu
muiden kanssa vaan onnistuminen tuotteessa sekd onnistuminen sen kysynnian tarjonnasta

paremmin kuin muut. (Pitkdmiki 2000, 42.)

Strategiset paitokset, jotka yritys tekee koskien kilpailijoita, maérda se itse siten, miten yritys
suhtautuu kilpailijoihin. Aloittelevan yrityksen kannattaa katsoa mallia isommilta yrityksilta.
Yritys voi keskittyd asiakasvirtojen kasvattamiseen alueilla tekemalld strategisia padtoksid,
jotka tukevat myo6s kilpailijoita ja samalla ovat hyviksi my6s omalle yritykselle. Yritys voi
tehdd yhteistyotd saman toimialan yrityksen kanssa ja ndin ollen tukea molempien yritysten
toimintaa. Oman toimialan kilpailijat on hyvi arvioida, jotta osaa tehda oikeanlaiset strategi-

set paatokset. (Pitkdmiki 2000, 44.)

4.9 Riskit

Yritystoiminnassa on olemassa erilaisia riskejd, kuten henkil6riskit, litkeriskit, vakuutuskel-
poisuusriskit, omaisuusvahingot, erilaiset rikokset, keskeytys- ja riippuvuusvahingot ja vahin-

gonkorvausvaatimukset. (Raatikainen 2011, 103.)
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Dj:n tyGssa riskejd ovat oma laitteiston rikkoutuminen, artistien kunto seki juopunut asia-

kas, joka voi kaataa juomaa laitteiston piille.

Henkiloriskeissd suurin riski on, ettd ammattitaito ei ole sen mukainen, mitd tyoskentely oi-
keasti vaatisi. Henkil6riskejd voi olla esimerkiksi henkilén sairastuminen juuri ennen tyokeik-
kaa, ja mistd tdlléin saa korvaavan henkilon tekemiin tyon. Henkilokemiat vaikuttavat tys-
kentelyyn, jos yrityksessd on useampi kuin yksi henkil6. Riitaisilla tyésuhteilla voi lopputulos

olla irtisanomiset sekd muita ty6té hiiritsevid lopputuloksia. (Raatikainen 2011, 103.)

Liikeriskeind voidaan mainita muun muassa poliittiset asiat. On olemassa poliitikkoja, kuten
Pidivi Risinen, jotka koittavat vihentdi anniskelupaikkojen kiinnioloaikoja siten, ettd annis-
kelupaikoilla olisi luvat pitdad vain kello 02.00 asti auki. Tama tekisi kovasti hallaa alalle, tyot

sekd palkka kirsisivit, koska tyot vahenisivit. (Raatikainen 2011, 103.)

Laitteiston lisaksi dj:lld voi olla vapaaehtoisia vakuutuksia muun muassa varkauksien varalta.
Laitteisto voidaan lukea dj:n tyovalineiksi, joten tavalliset vakuutukset yleensa auttavat téllai-
sissa tapauksissa. Dj:n laitteiston rikkoutuminen tai erilaiset varkaudet ovat riskeind suuri.
Yrittdja tai tyontekija voi vakuuttaa tyovalineensd, jotka tilld alalla ovat esimerkiksi soittimet
ja vaikkapa cd-levyt. Vakuutuksia on erilaisia, ja yrittdjd tietenkin itse vol pddttid, mitd ottaa

vai ottaako mitaan. Eri vakuutukset korvaavat erilaisia asioita.

Omaisuusvahingoita ovat mm. tulipalo ja maanjiristys. Rikokset omaisuutta kohtaan ovat
suuri riski. Laitteiden kunnossapito sekd varaosien ostaminen voi olla riskini, jos vaikka dj-
ty6ssd neulat menevit rikki ja uudet on ostettava. Se tarkoittaa uusia ja ylldttdvid menoja yrit-

tajalle. (Raatikainen 2011, 103.)

Pienyrittdjd ei valttimatta ole aina tietoinen, kuinka tirkedd voi olla tietoisuus erindisistd ris-
keistd. Vakuutukset tulisi olla yrittdjalld kunnossa heti, kun yritys on merkitty kaupparekiste-
riin. Niin ei kuitenkaan aina ole varsinkaan pienyrittajilld, silld tietoisuus saattaa olla vajavai-
nen tai puuttua kokonaan. Nuori dj ei valttimattd ymmarri kaikkia riskejd, joita soittokeikan
aikana saattaa olla. Niitd voivat olla esimerkiksi asiakkaan kaatamat juomat tietokoneen paal-
le. Aggressiivisen asiakkaan péallekdyminen, tai vaikkapa onnettomuus kotimatkalla. Yrittdjin
tulisi suorittaa riskianalyysi ja arvioida riskit sekd tunnistaa ne. Riskeille on olemassa suojau-

tumiskeinot ja yrittdjin tulisi tietdd ne. (Raatikainen 2011, 104.)
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5 MARKKINOINTIVIESTINTA

Tidssd kappaleessa kisittelen yrittdjyyteen perustuvaa markkinointia, mitd se on ja miksi se on
tirkedd yritystoiminnalle. Kéyn lipi markkinointiviestinndn peruskisitteiti sekd internet-
mainontaa, silli se on itselleni tirkein markkinointiviline ja sitd kidytin eniten. Opinnayte-

ty6ssini on liitteend markkinointiviestintasuunnitelma (liite 1).

Markkinointiviestinnélld on tarkoitus tehdid jokin tuote nikyviksi, jota aiotaan myyda. Tuot-
teella tulee olla nimi ja hinta, jotta sitd voidaan myyda. Valmista tuotetta ei osteta, jos sen
olemassaolosta ei tiedetd. Siksi tarvitaan markkinointia. Markkinointiviestintd on mainontaa,

myyntityotd, myynninedistimistd sekd tiedottamista. (Raatikainen 2010, 76.)

Markkinointiviestintid kannattaa tehda yrityksen itsensd mukaisesti ja ottaa huomioon yrityk-
sen strategia, ja timin sen mukaan luoda asiakkaille tarvetta tuotteelle tai palvelulle. Markki-

nointiviestinti tulee kohdistaa oikeille asiakasryhmille. (Hesso 2013, 114.)

Mainonta on kulkeutunut ajan mukana suurelta osin internettiin. Internetissi tavanomaisia
mainontakeinoja ovat olleet pop-up-mainokset sekid bannerit. Uusimpana mainontakeinona
suosituimpana on mainostus sosiaalisessa mediassa, kuten Facebookissa ja Youtubessa. (Raa-

tikainen 2010, 77.)

"Kun yrityksen tuotteet ja palvelut sekd niiden hinnat ovat selvilla, on mietittiva, miten niitd
markkinoidaan, eli kuinka saadaan asiakkaat kiinnostumaan yrityksestd ja miten pddstian te-
kemddn kauppaa heidin kanssaan. Aifaisemmin on jo selvitetty, millainen on tyypillinen asiakas

Ja kuinka paljon hin keskimdidgrion tuo rabaa yritykseen (Raatikainen 2011, 94).

Yrityksen on tirkedtd méarittaa sille parhaat markkinointikeinot. Huomioon tulee ottaa oike-
at asiakasryhmit eli segmentit. Minkilaisen rahan yritys on valmis kdyttimadn mainontaan.
Keinoja markkinoimiseen on suoramainonta, tiedottaminen sekd nidkymismainonta. Nama

kaikki keinot voidaan soveltaa internet-mainontaan. (Raatikainen 2011, 94.)

Mainonnalla pitid saavuttaa kohderyhmii. Kohderyhmin saavuttaminen tulee tukea liike-
toimintasuunnitelmaa niin ettd, se on yhdenmukaista yrityksen vision, liiketoimintasuunni-
telman sekd strategian kanssa. Mainonnalla pyritddn herittimadn asiakkaan mielenkiintoa

yritystd kohtaan. (Hesso 2013, 114.)
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Mainonta, myynti ja jakelu kuuluvat markkinointiin, mutta markkinointi on kasitteend laa-
jempi alue. Markkinointiin kuuluvat yhti isona osana my6s kilpailukeinot, hinnoittelu, myyn-
ti, jakelu sekd mainonta. Markkinointi on kaupallisia toimintoja, joita koitetaan suunnata ku-

luttajalle. (Anttila & Iltanen 2001, 12.)

5.1 Markkinat

Palveluiden myyminen eroaa tiysin kisin kosketeltavasta materiaalista, kun palveluiden ostaja
tekee paitoksensid kuulleessa palautteen, maineen sekd odotusten perusteella. Palvelu tuote-
taan paikan péalld, joten sitd ei voida varastoida eikd myydd samanlaisena pakettina aina jo-
kaiselle palvelun ostajalle. Palvelu toteutetaan henkilokunnan, laitteiden sekéd asiakkaan kes-
ken. Tdssd vaiheessa asiakas huomaa palvelun laadun ja sisdistad palvelukokemuksen. Laatu
vaihtelee yleensi, joten suositukset muilta ihmisiltd sekd maine ovat erittdin tirkeitd. Yrittdjd
joutuu uusiin tilanteisiin yleensd palvelunsa toteutuksessa, joten tilanteet tulee aina hoitaa

onnistuneesti asiakasta kunnioittaen. (Feurst 1999, 35.)

Ihmisryhma muodostaa markkinat, kun ihmiselld on tarve ja halu tuotteeseen. Ihmisen tulee
olla kykenevi ostamaan tuotteen. Henkil6lld tdytyy olla halua kiyttid ostovoimaa sekd myo6s
valtuudet sithen. Tdma tarkoittaa kdytinndssa, ettd alaikdinen el voi ostaa tupakkatuotteita,

vaan hinen tulee olla 18-vuotias. (Anttila & Iltanen, 93.)

Dj:n ty6ssi timi tarkoittaa seuraavaa: IThmiset haluavat tietynlaisiin bileisiin, missd on heille
oikeanlainen musiikki. He maksavat y6kerhoon, jotta padsevit katsomaan dj:td, ja he ovat
tdysi-ikdisid. Ndin he ostavat ja maksavat palvelusta ja tuote on myyty. Toisenlaisessa esimer-
kissd, kun dj myy tuotettaan yokerholle, yokerho tarvitsee palvelun ja ostaa sen. Dj tulee soit-

tamaan keikalle sovittuna ajankohtana. Ndin dj:n ty6ssa toimivat markkinat.

On olemassa kaksi markkinaluokkaa, jotka ovat kuluttajamarkkinat ja organisaatio- tai tuo-
tantohyodykemarkkinat. Nailld ryhmilld tarkoitetaan kuluttajaryhmid, jotka ovat yksittdiset
kotitaloushenkil6t jotka eivit pyri voittoon tuotteella, sekd organisaatio- tai tuotantohy6dy-
kemarkkinoita, jotka pyrkivit tekemain tuotteella voittoa. Yksittiisille kotitaloushenkil6ille

nditd voi olla vaikkapa elintarvikkeet. (Anttila & Iltanen, 93.)
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Lihtokohtani on myydéd ohjelmapalvelua ja dj-keikkaa yokerholle. Onnistuneella markki-
noinnilla myyn palvelun heille, ja y6kerhot ottavat palvelun, jos he haluavat. Yokerhot tavoit-
televat my0s voittoa ja hyotyi palvelusta. Onnistuneella illalla yokerho tekee voittoa ottamal-

laan dj-palvelulla, voitto tulee juomamyynnilla.

On tirkedtd tunnistaa oikeat markkinat ja saavuttaa samalla kilpailuetua. Kun tiedetdan ke-
nelle markkinointia tulee suunnata, yritys voi kayttid koko voimavaransa tyontdikseen palve-

luitaan ndille markkinoille ja niiden kehittdmisen. (Anttila & Iltanen, 93.)

Itsellini on luotuna kontakteja, joille olen tehnyt joskus keikkaa, ja he pyytivat vililld teke-
miin keikkoja lisdd. Nama ovat hyvid asiakassuhteita, jotka mahdollistavat vakituisen tulon-
hankkimisen. T4ten on tirkedd minun pitad huolta siitd, ettd palveluni laatu pysyy hyvini ja
asiakkaat vithtyvit. Suuntaan markkinointia ndille kentille sekd mainostan niiden yokerhojen
asiakkaille sekd my6s yokerhoille itsedni muun muassa Facebook-sivuston kautta ja pyrin

solmimaan heistd seuraajiani ja tilld tavoin syventimain asiakassuhteita.

5.2 Business to business —markkinointi

Business to business —markkinointia on tuotteen tai palvelun myyminen yritykselle tai orga-
nisaatiolle, kuten kaupalliselle organisaatiolle (Rope 1998, 13). Business to business —
markkinoinnissa on tirkedd olla hyvi pohjustusviestinti yritysten vililld, kuten tunnettavuus.
Kun palvelun ostaja tietdd toisen yrityksen tuotteen tunnettavuuden, on kaupanteko hel-
pompaa, silli ostettavaan tuotteeseen on helpompi luottaa. Tunnettavuuteen on liitoksissa
imago, joka on rakennettu myytiville tuotteelle. Kaikenlainen tuki sidosryhmiltd tunnetta-

vuuden lisaksi edesauttaa myyntid. (Rope 1998, 147.)

5.3 Suhdemarkkinointi

Suhdemarkkinointi on aika tirkedssi osassa tilld alalla, koska t6itd tehdadn lihinnd suhteiden
seki verkostoitumisen kautta. Kun joku on alalla ty6skenteleva tuntee thmisen, joka tyosken-
telee samalla alalla, niin yhteistyé on tilléin hyvin mahdollista toteuttaa. Verkostoituminen

on helppoa aktiiviselle ihmiselle sekd henkil6lle, joka tyoskentelee muutenkin musiikin paris-
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sa. Muita tekijoitd voi ldhestyd nykyadn helposti esimerkiksi Facebookissa ja kysyd naytti-

miin aitkaansaamisia. (Feurst 1999, 36.)

Evert Gummesson, johtava subdemarkkinointitutkija, mddrittelee kdsitteen senraavasti: Subdemarkki-
nointi on markkinointia, joka asettaa keskipisteeksi subteet, verkoston ja vuorovaikutuksen.” (Feurst

1999, 35.

Kilpailijoiden markkinointia voi hyédyntai itselle, kun katsoo, minkilaista markkinointia kil-
pailija kayttdd, ja sitd voi itse yrittdd paremmin tehdé perissi. Markkinointikeinot eivat ikina
ole yrittajalle taatut, silld esimerkiksi jos kaksi yrittajad kayttdd samanlaista markkinointimeto-
dia ja toinen saa asiakkaat ja toinen jid ilman asiakkaita, voi timé johtua monestakin asiasta.
Musiikin sekd dj:n lisiksi asiakassuhteet dj:n kanssa voivat vaikuttaa thmisten valintoihin..
Toisen yrittdjan ollessa esimerkiksi ulkopaikkakuntalainen, voi hineltd puuttua sopivanlaiset
asiakassuhteet. Kutsumalla henkil6itd, jotka saavat paljon huomiota, voivat tillaiset henkil6t

tuoda useampia ihmisié bileisiin, kuten esimerkiksi blogin kirjoittajat jne.

Toinen alan johtava tutkija Christian Groénroos tiivistdd suhdemarkkinoinnin seuraavasti.
Asiakassuhteita tulee luoda, perustaa ja yllipitid niin ettd molemminpuolinen hyéty tulee

saaduksi. (Feurst 1999, 36.)

5.4 Suoramarkkinointi

Suoramarkkinointi méaritellidn vuorovaikutukselliseksi, viestinndn kaytoksi sekd mitattavissa
olevan palautteen saamiseksi. Se on vuorovaikutuksellista markkinointia, joka kéyttid viestin-
tdd ja saadaan mitattavissa oleva palaute. Suoramarkkinointi on ndistd osista koostuva pro-

sessi. (Anttila & Iltanen 2001, 93.)

Suoramarkkinoinnissa ei ole vilid, kiyttddko minkilaista mediaa, tai missd tai miten asiakas
tavataan. Tidrkedd on saada asiakas kanta-asiakkaaksi ja saada asiakkaan tiedot yl6s omaan
rekisteriin. Suoramarkkinoinnin tekee rekisteri, jossa asiakkaan tiedot on, ja hinet on helppo

tavoittaa. (Anttila & Iltanen 2001, 94.)
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Tavanomaisin tilanne suoramarkkinointiin on, ettd antaa juttelemaan tulleelle asiakkaalle

kayntikortin tai Facebook-artistisivun, jotta asiakas voi seurata tulevaisuudessa missi on
keikkoja yms. Kun asiakas viihtyy kyseisen dj:n vithdyttimina hin tulee todennikoéisesti ka-
veriporukallaan uudestaan, ja ndin maine levidd my6s muillekin ryhmille. Suoramarkkinointia
tapahtuu Facebookin kautta, jossa voi ldhettdd kutsuja kaikille fb-kavereille. Kaverilistaa voi

ajatella jopa tietokantana, jossa valituille kavereille voi ldhettda kutsun tapahtumaan.

Dj voi harrastaa suoramarkkinointia ihmisille samalla soittaessaan. Asiakkaita tulee Suomessa
melkein taukoamatta puhumaan sekd myo6s hiiritsemain dj:td. Meilld on asiakaspalvelukult-
tuuri ja pidetddn normaalina ettd yokerhoissa tulee jono dj-kopille. Silloin kun dj on esiintya
artisti, niin ihmisid tulee hillitymmin mutta useasti heitéd tulee toivomaan kappaleita,. Joissain
paikoissa, joissa dj:n rooli on yokerholle vihiinen, pidetddn normaalina vaatia dj:td soitta-

maan miti ikind asiakas toivoo ja toimimaan niin ollen ”jukeboksina”.

Tidtd vol jopa kutsua minimassamarkkinoinniksi, koska markkinointi kohdennetaan tiettyyn
edustavaan ihmistyyppiin eikd keskitytd yksilo6n. One-to-one -markkinoinnissa keskitytiin
taas asiakkaan yksilollisiin tarpeisiin, joiden odotetaan tuovan hyotyd pidemmailld tahtidimelld.
One-to-one -markkinointi on anteliain siind mielessd, etti se muuntaa yritystidn asiakkaan

tarpeiden ja toiveiden mukaisesti. (Feurst 1999, 38.)

Tavoitteena ja toiveena dj:lld on saada kanta-asiakkaita seuraamaan dj:td ja kdymain hinen
bileissadn. Kaytinndssi kanta-asiakas eli dj:n seuraaja tulee todennikoisesti saamaan toive-
kappaleensa, koska hin on tirked henkil6. Dj muistaa hinen toiveet ulkoa eikd hinen tarvit-
se tulla esittimadn haluamiaan toiveita dj:lle. T4alld tavoin asiakas kokee my0s itsensé tirkedk-
si. Riippuen dj:n keikasta, nden dj:n ja bilevden “asiakassuhteen” muodostamisen tirkednd

dj:n markkinoinnin kannalta.

5.5 Facebook

Facebook on siitd loistava mainonta-alue, silli se on ilmainen, ja kiyttijit itse huolehtivat
jakamisesta. Tdmin lisiksi Facebook on hyvin suosittu ihmisten keskuudessa. Viraalimarkki-
nointia on verkossa levidvi mainos, jota ihmiset jakavat, ja saavuttaa ndin monia ihmisii.

Markkinointipéivitystd suunnitellessa paivityksen tekija voi kayttdd hyodykseen esimerkiksi
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kilpailuja tai jonkinlaista muuta koukkua, jotta thmiset jakaisivat kyseistd paivitystd. Tatd
on viraalimarkkinointi. Markkinointia ei voi luottaa pelkistidn muiden henkildiden kisiin,

ettd he jakaisivat paivitystd eteenpdin. (Juslen 2013, 23.)

Kiytin itse paljon tapahtumien mainosvieteissi kilpailuja hyvikseni. Yksi tavanomaisista
markkinakikoista tapahtumille on jonkin kilpailun liittiminen tapahtuman jakamisen yhtey-
teen. Tdmi tapahtuu kirjoittamalla piivitykseen vaikkapa niin: ”Kaikkien jakaneiden kesken
arvotaan vip-poydin juomilla neljille henkil6lle. Jaa tapahtuma ja laita paivityksesi julkiseksi,

ja muista kertoa my0s kavereillesi!”.

Ilmaiset facebook-sivustot ovat hyvin kiytinnolliset ja jokaisen yrittdjan kaytettdvissd. Mak-
sullisella mainoksella on tehokkaampi vaikutus ja ilmaiset facebook-sivut ja sen sisalté ovat
vain viliporras tehokkaammalle mainonnalle. Facebookissa on algoritmi, joka miarittdd,
kuinka monen tykkaijin uutisvirrassa nakyy ilmainen péivitys. Tama algoritmi on nimeltidn
Edgerank. Se sddtelee, miten tykatyn sivun paivitykset nikyvit tykkadjille, riippuen sitd miten
kayttdjd on tykdnnyt sivuston sisillostd aiemmin. Facebook mdairittelee timin itse ja saattaa
tehdd muutoksia milloin vain. Kannattaa julkaista sivustolla vain siséiltod, joka saa aikaan
vuorovaikutusta, eli tykkdyksid ja kommentointia. Juuri titd algoritmi seuraa. (Juslen 2013,

31.)

Pidin sosiaalisen median mainontaa tirkeimpiand mainontakanavana. Suurin osa ihmisistd on
liittynyt Facebookkiin titd nykya ja saavat sielld kutsuja tapahtumiin. Tavanomaisissa tapah-
tumien jarjestdmisessd jirjestdjd painaa yleensd julisteet ja vie niitd ympiri kaupunkia tavoit-
taakseen ihmisid. Facebookissa tapahtuman sivun tekeminen on yksinkertaista. Sinne laite-
taan tapahtuman tiedot, posteri sekd kutsun voi lihettda jokaiselle kaverille. Tétd tapahtumaa
jakamalla saadaan hyvid nikyvyyttd. Tamidn voi my0s jakaa yrityksen omalla Facebook pro-
fiililla, jolloin ndkyvyyttd saa todella hyvin. Lisédksi itse mainostan omia dj-iltamia omalla dj-
sivustolla, jonka nimi on Pinosto — dj. Melkein jokaisella keikallani on aina tapahtumasivu eli

eventti.

Kiytin Facebookkia mainostaakseni tapahtumia ja keikkojani. Minulla on hyvi tilanne sinin-
sd, etteivit minun tuloni ole kiinni siitd kuinka ithmiset saavuttavat viestini. Saavutan paikalli-
sia oululaisia ithmisia dj-sivullani sekd my6s omalla facebook-profiilillani, jotka edesauttavat
thmisten 16ytimistd tapahtumiin. Lisdksi Facebook on itselleni paras tyokalu luoda kontakte-

ja seki lihestyd thmisid. Mind saan tyotarjouksia my6s Facebookin kautta. Tarkoituksenani
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on my6s luoda statusta, jotta jarjestdjit seka ihmiset nikevit sivultani panostukseni seki

ammattimaisuuden, joka luo hyvii kuvaa keikkojen saamiseksi.

Trendien sekd musiikin 16ytiminen seka tarkkailu on aikaa vievdd seké vaatii paivittdisen vie-
railun tietyilld sivustoilla. Sosiaalinen media kuten Facebook ja Twitter auttaa l6ytimain uu-
det kappaleet heti niiden ilmestyttyd. Yksi nopeimmista on suoraan Facebook. Facebookkiin
artistit itse laittavat uusista kappaleistaan pitkid sekd mainostuksia. Oikeanlaisten sivustojen
seuraaminen pdivittiin auttaa myos pysymain perilld trendeistd sekéd uusista artisteista ja kap-
paleista. Tyon tekeminen kiy koko ajan helpommaksi kun esimerkiksi sosiaalisessa mediassa
voi buukata keikkoja muiden jirjestdjien kanssa sekd mainostaa omia tapahtumia. Faceboo-

kin kautta kiy melkein kokonainen tyoprosessi markkinoinnista keikkojen saamiseen.

Omalla Facebook-sivustolla voi markkinoida itseddn ja lisiti omat yhteystiedot sekd koko
biografian. Taman lisdksi Facebookia voi hyodyntia laittamalla keikoilta kuvia, videoita seka
muuta sisdltod jota seuraajat voivat selata. Instagram on my6s yhteydessd Facebookkiin, jo-
ten kuvat, joita otetaan, voi laittaa my6s suoraan menemiin omalle Facebook-sivustolle. Fa-
cebook on tilld hetkelld voittamaton tyoviline. Minulla on oma artisti-sivu, joka 16ytyy ni-
melld Pinosto — Dj. Sivultani 16ytyy yhteystiedot, biografia, kuvia keikoilta sekd videopitkii.
Teen piivityksid ldhes piivittdin ja levitin kulttuuria sekd musiikkia sielld. Ty6kaluna sosiaali-
nen media on ainutlaatuinen, ja jokainen ajan tasalla oleva artisti kdyttdd sosiaalista mediaa.

Yokerhot sekd baarit kdyttivit my6s Facebookkia.

5.6 Swot-analyysi

Taytyy verrata ulkoisia tekijoitd yrityksen sisdisiin tekijoihin, jotta osataan arvioida yrityksen
menestymistd. Analyysissd otetaan huomioon yrityksen heikkoudet sekd vahvuudet, mahdol-
lisuudet sekd uhat. Yritys miettii menestyksen edellytykset ja vertaa niitd yrityksen omiin

vahvuuksiin ja heikkouksiin. Tétd kutsutaan Swot-analyysiksi. (Pitkdmiéki 2000, 79.)

Swot-analyysilld pyritidn tekemidin vahvuuksista entistd vahvempia ja korjata tai parantaa
heikkouksia. Mahdollisuuksia pyritddn kayttimain hyvaksi siten, ettd yritys tekee strategisia
péaatoksia mahdollisuuksien mukaan, jotka kadntyvit yritykselle voitoksi. Yrityksen tulee var-

jella itseddn erindisiltd uhilta torjumalla, tai poistamalla ne kokonaan. (Raatikainen 2010, 152.)
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Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat

Kuva 1. Swot-analyysi (Raatikainen 2010, 203).

Vahvuuksilla ja heikkouksilla, kuten yldpuolella olevasta taulukosta nikee, tarkoitetaan yrityk-
sen siséisia tekijoitd. Mahdollisuuksilla ja uhilla tarkoitetaan yrityksen toimintaympariston

tekijsita. (Pitkimaki 2000, 79.)
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6 KUVAUS OMASTA YRITYKSESTA

Toimin dj:nd markkinoiden itse keikkojani sekd tapahtumia. Myyn palveluitani yokerhoille
sekd olen itse mukana jirjestimissa tapahtumia. Keikkailen sitd mukaa, mitd keikkoja tulee.
Olen toiminut toiminimelld vuodesta 2012 asti, mutta tdlli hetkelld en kiytd toiminimed,

koska laskutukseni tekee pienlevy- ja managerointiyhti6 Mediacroco Records Oy.

Olen dj, joka markkinoi itse itseddn. Toimin ohjelmapalvelutoimiston tavoin ja myyn palve-
lua. Myyn dj-palvelua yrityksille, yokerhoille sekd myos artisteille, jotka tarvitsevat keikka-
dj:td. Dj:nd minulla on omat soittimet sekd musiikki. Olen erikoistunut urbaaniin musiikkiin.

Tarjoan musiikkia, jota muut dj:t eivit soita Pohjois-Suomessa.

Ensisijaiset asiakkaat ovat yokerhot seki yritykset Oulun alueella. Asiakkaita ovat my0s bile-
kansa, jotka tulevat yokerhoihin ja ostavat lipun. Artistit ovat my6s asiakkaita, jotka tarvitse-

vat kiertue-dj:ta.

Palveluita on kokonaisen klubi-illan jirjestimisestd dj-keikkaan. Ndmi sovitaan aina yksityis-
kohtaisesti ravintolapiillikon kanssa. Myyn palveluita yrityksille, jotka tarvitsevat dj:td juh-
liinsa. Opinndytetyon liitteend minulla on litketoimintasuunnitelma sekd markkinointiviestin-

tasuunnitelma.

Toimin kuten yksityinen elinkeinonharjoittaja, mutta ilman toiminimed, silld tilli hetkelld
Mediacroco Records tekee minulle laskutuksen. Kiytin verokorttia, jolla minulle maksetaan
palkkiot. Hoidan itse kaikki tyStehtdvit sekd myos markkinoinnin. Keikkojen saaminen on

minusta itsestd kiinni ja padtin kaikki asiat mitd keikkailuuni tulee itsendisesti.

Markkinoinnin teen sosiaalisessa mediassa ilmaiseksi. Kéytin Facebookkia, johon teen aina
tapahtumasivut sekd mainostan keikkoja. Minulla on artistisivu nimelld Pinosto — dj. Kiytin

my0s Instagramia, jota kidytin mainontaan myos.

Voimavarani on saamani koulutus matkailualalta, joka antaa hyvin pohjan yrittajyyteen. Li-

siksi voimavarani on tyokokemus alalta. Fyysiset voimavarani ovat dj-soittimeni.

Imagona minulla urbaanin dj:n olemus. Mainostan itsedni uuden sekd vanhan rytmikkadn
musan soittajana. Tarkoituksena on olla Pohjois-Suomen ainoa seki johtavin dj urbaanissa

musiikissa.
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Arvoina minulle toimia yrittdjina ovat laadukas tyonteko, hyva asiakaspalvelu sekd ammat-

titaito.
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7 ARVIOINTI

Liiketoimintasuunnitelman aloitin tekemiddn opinndytetyon teorialla. Sain kirjastosta melkein
kaiken tarvittavan lihteen kayttooni. Hieman vaikeaa oli lihted tekemadin ty6ta, jollaista ku-
kaan ei aiemmin ollut tehnyt Kajaanin ammattikorkeassa. Aikani mietittydni, mistd lihden

litkkeelle, ymmarsin, ettd kyse on yksinkertaisimmillaan vain palvelun myynnista.

Katsoin aluksi, millaisia litketoimintasuunnitelmia muut opiskelijat olivat tehneet. Pyrkimyk-
seni oli saada opinniytetyohon tirkeimmait ja olennaisimmat asiat, jotka liittyvit dj-tychon,

sekd rajata tyotd sen verran, ettd tyosta ei tulisi litan suuri.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen ei ollut vaikeaa, kun tein sen tarpeeksi kattavaan poh-
jaan lisiten asioita, joita mielestini dj-tyo tarvitsi, sekéd poistaen otsikoita, joita dj-ty6 ei tarvit-
se. Tyotani helpotti kovasti, ettd dj-ty6hon el tarvitse pddomaa ja toiminimi riittdd toimin-

taan.

Opinndytetyoni runko selvisi minulle opettajien tapaamisen jalkeen. Tapaamisesta oli kovasti

hyGtyd ja sain tarvittavat tiedot tyon rakentamiseen.

Vaikeinta itselleni oli 16ytda ldhteitd, mutta kirjastosta ja Internetistd 16ytyl mielestini tarvitta-
va maird. Minulla on kuitenkin hyvi tyokokemus taltd alalta, joten tieddn aika hyvin, mitka

asiat on hyvi kisitelld opinnaytetyOssa.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen nojasi ty6kokemukseen. Olen toiminut alalla toimini-
melld. Lihdin tekemdin sellaista opinniytety6td, joka nojaa, sekd kattaa hyvin tyétehtivini.
Mielestidni onnistuin tdssd hyvin. Tarkoituksena oli tehdd mahdollisimman kdytinnén lihei-

nen ty6, ja mielestini onnistuin siind hyvin.
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8 POHDINTA

Olen toiminut muutaman vuoden tilld alalla ja Oulussa vuodesta 2012 asti. Minulla ei ole
ollut liiketoimintasuunnitelmaa eikd sen suurempia tavoitteitakaan. Vuosien saatossa toimin-

tani on kuitenkin kehittynyt seki laajentunut.

Dj:nd seki talld alalla on mahdollista kehittdd toimintaa eri suuntiin. Laajentamismahdolli-
suudet dj-alalla ovat hyvit, kun tietdd, mitd haluaa. Liiketoimintasuunnitelman tekemisessi
kartoitin itselleni toimintaa tdssi toimintaymparistossi, sekd minulla on laajempi nikemys
nyt, kun olen joutunut opinndytetyoni ansiosta miettimadn toimintaani sekd toimintaympi-

ristoa.

Liiketoimintasuunnitelma on toimiva, ja minulla on mahdollisuudet kehittya ja laajentaa toi-
minnassani keikkojen miirissid sekd markkinoinnissa yrityksille. Olen jo hyvin sisilla tilla
alalla ja saanut tunnettavuutta kotikaupungissani, joten on syytd alkaa miettimdin kehitté-

misideoita nyt, kun kouluni on paittynyt.

Minulla on hyvit toimintavalmiudet koulutukseni seka tyokokemuksen ansiosta, joten olen
valmis jatkamaan yrittimalld saada enemmin tyoté tiltd alalta. Ei ole kuitenkaan varmaa, etté
tienaisin talli ammatilla tdysin elantoni, mutta timi toimii todella hyvina lisitulona. T4t tyo-
td voi tehdd my0s harrastuksena. Liiketoimintasuunnitelma on siind onnistunut, ettd se ndyt-

tad, ettd on mahdollista tehdd enemmain keikkaa tadlld Pohjois-Suomessa.

Liiketoimintasuunnitelma ei ollut vaikea rakentaa, kun tiedin kiytinndssd mitd tyé vaatii.
Ilman ty6kokemusta liiketoimintasuunnitelma olisi ollut ty6ldampi vaatia. Tétad tyotd voi teh-
dd hyvin yksinkertaisesti ilman tarvetta padomalle tai sijoituksia. Laitteisto tulee tietysti olla
dj:ll4 itselld. Tdssd tyossa ei ole rahallista riskid, joten mielestini litketoimintasuunnitelma on
toimiva, jos omaa dj-taitoa. Liiketoiminta sopii hyvin lisdtuloksi, sekd mahdollistaa pdivityén

tekemisen viikolla.

OpinniytetyOssi olisi voinut kdyda laajemmin ldpi varsinkin kulttuuria, joka vaikuttaa tyoho-
ni sekd vaihtuvia trendejd. Tyostd olisi tullut liian iso, joten siksi ty6ta piti rajata. Olen tyyty-

viinen lopputulokseen ja olen ensimmadinen, joka on tistd atheesta tehnyt opinndytetyon.
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MARKKINOINTIVIESTINTASUUNNITELMA

Dj Pinosto
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MARKKINOINTIVIESTINTASUUNNITELMA

Markkinoin pédasiassa Internetissd, sosiaalisessa mediassa seki kotisivuilla, jotka ovat suun-
nitteilla. Internet-mainonta on hyvii, koska jokainen ihminen, joka on potentiaalinen asia-
kas, kdyttdd Internettid. Sosiaalisessa mediassa on ilmaista vield tilld hetkelld markkinoida, ja
my6s maksullinen nidkyvyys on myos mahdollista, jolla tavoittaa alueella useamman thmisen
ja on erittdin tehokasta. Minulla on itselldi Facebook-sivusto nimelld Pinosto — dj, Instagram-
sivusto nimelld djpinosto sekd my6s mainostan mixteipeilld, jotka ovat dj-nauhoituksia, joita
laitan Internetiin kuunneltaviksi. Tdmin lisdksi 16ydyn my6s Linkedinistd. Saan yhteydenot-
toja yrityksistd myos, jotka kuulevat minusta muilta ihmisiltd. Taman hetkinen markkinointi-
ni on tdysin ilmaista. Promovideoiden tekeminen on my&s suunnitteilla sekd blogin pitdimi-

nen kunhan valmistun ensin koulusta ja aikaa riittda tekemiseen.

Facebook-mainonta

Olen kiyttanyt Facebook-mainontaa vuodesta 2012 asti tapahtumilleni. Olen todennut sen
parhaimmaksi hinta-laatu-suhteeltaan. Mainonta on paikallisille ihmisille, kuten osalle Face-
book-kavereistani. Minulla on artistisivusto nimelld Pinosto — dj. Minulla on siis henkil6koh-
tainen profiili sekd artistisivu Facebookissa. Molempia voi hyodyntid mainonnassa. Profii-
lisivuni eroaa artistisivusta siten, ettd profiili voi vastaanottaa kaveripyyntdja seka lihettad
niitd. Artistisivustosta voi “tykdtd” klikkaamalla tykkda-painiketta. Minulla on tykkayksid 327
talld hetkelld. Henkilokohtaisella profiililla minulla on satoja paikallisia ihmisid kavereina, ja
saan hyvisti nakyvyyttd tapahtumille sekd keikoille kun jaan niitd Facebookissa. Jaan tapah-
tumia molemmilla profiilillani ja silli saavuttaa hyvin paikallisia ja potentiaalista bilevikea
tapahtumiin sekd keikoille. Teen myos itsedni tunnetuksi artistisivullani. Sielld on tietoa mi-
nusta seka yhteystietoni. Olen my6s pyrkinyt levittimaén sivustollani kulttuuria seka atheut-
tamaan keskustelua musiikista. Mainonta tapahtuu siis tekemilld “eventtejd” Facebookissa, ja
jakamalla tapahtumia. Lisidksi Facebookissa saa yhteisollisyyttd aikaan sekd keskustelua, joka

herattaa kulttuuria.

Maksullinen mainonta Facebookissa on seuraava askel, jota en ole vield kiyttinyt. Faceboo-

kissa on ominaisuus, joka mahdollistaa pdivityksen nikymisen tuhansille paikallisella alueella



asuville ihmisille. Tdma on erittdin loistava keino markkinoida ja saada nikyvyyttd, varsin-

kin, jos minun tuloni riippuvat ihmismairasti, jotka tulevat keikoilleni.

Instagram

Kiytin Instagram-sovellusta my6s mainontaan. Otan kuvia keikoiltani sekd kaikesta mika
liittyy dj-ty0honi, kuten esimerkiksi muistoja artistien keikoilta, joissa olen itsekin ollut osalli-
sena. Olen saanut kovasti nakyvyyttd kun itse artisti on ottanut kuvan meisti ja laittanut sen
omaan Instagramiinsa. Laitan esimerkiksi Instagramiin posterin, joka on tehty mainostamaan

keikkaa.

Sihkoposti

Sihkopostia tulen kdyttdimidin lihestyessini yokerhojen ravintolapiallikéitd kun myyn omaa
konseptiani. Sihk&postilla on erittdin hyvé ldhestyd entuudestaan tuntemattomia ihmisid vi-
rallisesti. T4lld tavoin lahestyn uusia yokerhoja kun markkinoin itsedni ja myyn palveluitani.

Facebookissa tehdyille “eventeille” voi ldhettdd myos kutsuja siahkopostiin.

Kotisivut

Kotisivut ovat suunnitteilla, ja silld pyrin vakiinnuttamaan imagoani sekd paikkaani markki-
noilla. Kotisivut antavat ammattimaisen imagon yrittajastd. Kotisivuilla pyrin lihestymadin
erityisesti yrityksid, jotka tarvitsevat dj:td tilaisuuksiinsa. Kotisivuille liitin Instagram feedin,
yhteystiedot sekd omat nauhoitukseni. Kotisivulle listaan my6s kaikki keikkani, joita mainos-

tan sivuilla. Kotisivut tulevat olemaan imagoltaan tyylikkait.

Youtube

Olen suunnittelemassa promovideota, jossa esittelen taitojani ja video menee Youtubeen.
Youtube on loistava yhteisé jakaa videoita ja dj:n kannattaa kayttdd timd hyodyksi. Youtu-
been on ilmaista ladata videoita ja sielli on hyvi markkinoida itsed. Youtubeen linkittdmalla

my0s tirkeimmat sosiaalisen median sivut edesauttavat markkinointia. Minusta on tirkeda



linkittdd jokaiseen omaan kankil6lle tehdddn avaan omat sivustot. Néin tunnettavuus kas-

vaa ja henkilon on helppo 16ytia yhteystiedot, jos haluaa buukata minut keikalle.



