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This thesis was done as an assignment work for the Central Line Entertainment
booking agency. For this assignment, the company wanted to specify the cost of the
concert and review ticket pricing. The objective of the thesis was to use cost calcu-
lations to determine if a concert is profitable or not and determine the break-even-
point. From the company's point of view was examined whether there is a need to
re-examine the calculations. The cost structure of the concert was also been exam-
ined and reviewed in the thesis work.

In this thesis the material was based on the company's own internal accounting ma-
terial. These figures were used to make calculations of concerts that have already
played and to compare them with each other. For calculations small, medium and
large venues were chosen. The break-even-point was calculated from the total cost
of the concert using division calculation.

The cost calculations showed clearly that the small venue did not make to set goal,
but the other two made profit. The company should now consider whether it is
economical to organize a concert in a venue with less than 500 seats with today's
expensive and large productions. Based on the cost calculations, it can also be stated
that the organizer is responsible for a large risk when organizing a concert.

This thesis was conducted as a qualitative case study. In addition, the objective was
to find out the profitability of the concerts, the cost structures and make pricing
calculations based on previously arranged concerts.

In the future, the company can use the general principle of the cost calculation used
in this thesis to determine the profitability of an individual concert or a concert tour.
The thesis helped the client find out the cost structure of an individual concert.
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1 JOHDANTO

1.1 Tausta

Kustannuslaskennan perusajatus ja -tarkoitus on pysynyt melko samanlaisena vuo-
sien saatossa. Kustannuslaskelmalla pyritdan tuottamaan tietoa toiminnasta ja sen
kustannuksista (Wallin & Etelédlahti 1995, 7). Kustannuslaskentaa tulee kuitenkin
soveltaa nykypdivan muuttuneisiin markkinoihin. Kustannuslaskelmat ovat myos
nykyisin yhta merkittavia, sill& jokaisen yrityksen padmadréna on toimia kannatta-
vasti ja tuottaa voittoa (Tomperi 2003, 7). Jokaisen menestyvan yrityksen taustalla
voidaankin ajatella olevan hyvin tehty kustannuslaskelma. Kustannuslaskelmaa
kayttavat myos ohjelmatoimistot, jotka myyvét ja jarjestavat artistien konsertteja.
Konserttia jarjestdessa kustannukset pitd4d huomioida tarkoin ennen kuin ohjelma-
toimisto tekee tarjouksen. Tarjouksen jattdmisen jalkeen hinta on sitova ja sen mu-

kaan konserttia lahdetéan jarjestamaan.
1.2 Tutkimuksen tarkoitus ja merkitys

Opinnaytetyon aihe saatiin toimeksiantona ohjelmatoimisto Central Line Entertain-
mentilta, joka myy ja jarjestad kotimaisten artistien konsertteja seké keikkoja Suo-
messa. Opinndytetyon tarkoituksena on selvittdd menneiden konserttien kannatta-
vuutta: paljonko konsertit ovat tuottaneet voittoa tai tappiota seké ovatko lippujen
hinnat sopivia? Kustannuslaskelman avulla pyritdan selvittdamaén lipun kannatta-
vuusrajaa eli kattaako lipuista saadut tulot konsertin menot. Kustannuslaskelma ra-
jautuu nettokustannusten méaérittdmiseen, joten verotus on huomioitu tydssa, mutta

kannattavuus rajaa selvitettadessa verotus ei vaikuta tuloksiin.

Opinndytetyon tavoitteena on parantaa yrityksen siséista kirjanpitoa ja kannatta-
vuuslaskentaa. Tdma tyd on tarked, silld kannattavuusrajan selvittdmiselld pysty-
td&n optimoida lippujen hinnoittelu. Tata puolestaan ohjelmatoimisto voi hyédyn-
t44 tulevaisuudessa konsertin jarjestamisessa seka lipun hinnan maarittdmisessa.
Tutkimus auttaa my6s ohjelmatoimiston siséisessé kirjanpidossa, silla ohjelmatoi-
misto pystyy kustannuslaskelman avulla arvioimaan konsertin tulot ja menot nope-

asti seka kehittdmaan omia tyoskentelytapojaan. Opinndytetydlla on mahdollista



my0s tuoda uusia ndkokulmia kustannustehokkuuteen ja sen myo6ta parantaa yri-
tyksen kannattavuutta. Konsertin jarjestamistd koskevaa kustannuslaskelmaa ei
myo6skadn ole aikaisemmin tutkittu opinndytetdissa, joten tdma tyd antaa myos

uutta tietoa nimenomaan ohjelmatoimiston kustannuslaskennasta.
1.3 Tutkimusmenetelmét

Tama opinndytety6 on tapaustutkimus, joka keskittyy tiettyyn tapaukseen ja yksi-
tyiskohtaisen tiedon hankintaan (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2008, 130). Aineis-
tona tassé opinndytetydssa kaytetddn toimeksiantajalta saatuja lukuja, jotka perus-
tuvat oikeisiin konsertteihin. Kyseessa on aineistonkeruu dokumentteihin perus-
tuen. Liséksi opinndytety0dssd kaytetdan kvantitatiivista eli maarallistd tutkimus-
otetta, sill& aineiston analysointi perustuu lukuihin ja niista muodostettuihin taulu-
koihin. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa on keskeistd taulukkomuodossa olevat
muuttujat seka paatelmien teko tilastollisen analysoinnin avulla. (Hirsjarvi, Remes
& Sajavaara 2008, 212 & 136.) Koska kyseessé on tapaustutkimus, saatuja tuloksia
ei pyrita kuitenkaan yleistaméan. Toimeksiantajalle pyritdan luomaan yksinkertai-
nen kustannuslaskelma, joka sopii erilaisiin ohjelmatoimiston jarjestdmiin tapahtu-

miin ja konsertteihin.
1.4 Opinnaytetyon kulku

Opinnaytetyd lahti liikkeelle valitsemalla kolme erilaista konserttisalia: pieni, kes-
Kisuuri ja suuri, jotta meno- ja tulolaskelmat eroaisivat toisistaan. Opinnaytety6ssa
kaytettiin kustannuspohjaista hinnoittelumallia, jossa tulot ja menot kasiteltiin jo
jarjestetyista konserteista ja niiden avainluvuista. Laskentakaavana kaytettiin jako-
perusteista laskentaa, jonka avulla saatiin lipulle hinta jakamalla asiakaspaikat me-
noilla. Konserttien kustannukset laskettiin yhteen, mink& avulla l&hdettiin etsimaén
kriittistéd pistettd eli konsertin kannattavuusrajaa. Taman jalkeen arvioitiin lipun hy-
poteettinen hinta ja konsertin kannattavuutta. Yrityksen kirjanpidosta saatuja lukuja
kuitenkin hieman muunneltiin ja yhdistettiin opinndytetydhon yrityksen toiveesta,
jotta koko konsertin kulurakenne ei tulisi ilmi kustannuslaskelmasta. Lopullinen
laskelma on tehty opinnéytetydkaavan pohjalta oikeilla numeroilla. Prosessin ai-
kana tehtiin paljon yhteistyotd ohjelmatoimiston kanssa. Aluksi sovittiin tavoitteet



seké toimintatavat ja perustettiin tiedosto, jota valitut henkilot paasivat muokkaa-
maan. Teoriaosuus on tehty ilman toimeksiantajaa, mutta se on hyvaksytetty toi-
meksiantajalla. Laskelmat tehtiin yhteistydssa toimeksiantajan kanssa ja luvut ke-

rattiin heidén tiedoistaan.

Opinnaytety0 alkaa teoreettisella viitekehyksellg, joka perustuu musiikkialaa ja las-
kentatoimea késittelevadn kirjallisuuteen. Lisaksi kéytettiin useita internetldhteits,
koska ohjelmatoimistoa ja konsertin jarjestamisté koskevaa tietoa ei itsesséan 10ydy
painettua tekstid. Teoreettinen viitekehys alkaa kasitteleméll& ohjelmatoimistoa ka-
sitteend, minké jalkeen tarkastellaan kustannuslaskentaa yleisesti ja siihen liittyvia
asioita. Taman jalkeen esitelladn, mitkd asiat vaikuttavat lipun hintaan sekd mité
vaaditaan konsertin jarjestamiseltd. Empiirinen osuus koostuu ohjelmatoimiston
konserttilipun kustannuslaskelmasta. Lopuksi pohditaan opinndytetydsta saatuja tu-
loksia, luotettavuutta seka rajoitteita. Liséksi reflektoidaan, kuinka kannattavuus-

laskelmia tulisi hyodyntéa tulevaisuudessa enemman konsertin jarjestdmisessa.



2 OHJELMATOIMISTO

2.1 Maaritelma

Ohjelmatoimisto (eng. Booking Agency) vastaa artistiryhman livetoiminnasta. Ar-
tistin ja ohjelmatoimiston vélinen sopimus on yleisesti pitkakestoinen. Ohjelmatoi-
misto rakentaa ja suunnittelee artistin konsertin seké kiertueet kokonaisuudessaan.
Ohjelmatoimiston toiminta on hieman muuttunut vuosien varrella, silla nykyaan
ohjelmatoimistot pyrkivat myymaan ja jarjestdamadn kiertueita, kun taas ennen
myytiin vain yksittaisid keikkoja. Perinteinen ajatus on, ettd ohjelmatoimisto myy
ohjelmaa. Kun asiakas haluaa tapahtumaansa ohjelmaa, han kééntyy ohjelmatoi-
miston puoleen. (Templeton 2018.) Toivottu ohjelma voi olla hyvin erilaista: puhu-
jista taikureihin ja kaikkea siltd valiltd. Ohjelmatoimistot voivat jérjestaa tapahtu-
man my06s yksin, mutta yleisempéé on pyytdd ohjelmatoimistoilta tarjous tietylle
ohjelmalle, jonka ohjelmatoimisto jérjestad. Palkkioksi ohjelmatoimistot saavat
provisio-osuuden ohjelmapalkkiosta tai lipunmyynnista silla ehdolla, ettd ohjelma
toteutuu sopimuksen mukaan. Joskus ohjelmamyyjastd kaytetddn myos nimitystéa
”Agentti” (eng. Music Agent). (Templeton 2018), jonka tehtéva tosin eroaa ohjel-
matoimistosta. Agentit hoitavat esiintymisia artisteille ja muille esiintyjille, mutta

agentit eivat hoida laskutusta tai hallintoa. (Rytmimanuaali 2020.)
2.2 Vastuutehtavat ja hyodyt

Musiikkimaailmassa ohjelmatoimistoilla on suuri vastuu. Ne ovat vastuussa koko-
naisvaltaisesti artistin konserteista. Ohjelmatoimisto hoitaa konserttipaikan jérjes-
telyt promoottorien kanssa ja yhteistydt kumppanien kanssa. Ohjelmatoimisto pitaa
huolen siitd, ettd kaikki artistin esiintymista varten tarvittava ovat esiintymispai-
kalla ja testattu toimiviksi ennen kuin esitys alkaa. Jos esiintyminen on kauempana
artistin kotipaikkakunnalta, ohjelmatoimiston taytyy myos huolehtia yopymisesta
sekd ruokailusta. Liséksi ohjelmatoimisto huolehtii logistiikasta, sopimuksista, li-
punmyynnista sek& markkinoinnista. Ohjelmatoimistot ovat sitd varten, etta artistit
voivat keskittyd esiintymiseen eikd heidan tarvitse huolehtia muusta kuin antaa fa-
neilleen vastinetta konserttilipusta eli pitdd hyvé konserttiesitys. (Karhumaa, 2002,
65-68.)
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Ohjelmatoimistot ovat avainasemassa yhtyeiden nousuun. Hyva ohjelmatoimisto
voi nostaa bandin nopeammin fanien suosioon kuin, jos artisti itse jarjestaisi kon-
sertteja. Eli artisteilla voi talla tavoin olla mahdollisuus nopeampaan kasvuun ja
paasta esiintymaan isomman yleison eteen. Koska ohjelmatoimistot myyvat palve-
luitaan, heill& on myos tietotaitoa onnistuneen konsertin jarjestamisesta. Heilla on
my0s hyvat suhteet promoottoreihin seka tietoa siitd miké konserttipaikka myy ja
mika ei. (Liveto, 2020.)

Artisti sopii ohjelmatoimiston kanssa tavoitteet ja toiveet, mitd haluaa konserteil-
taan ja ohjelmatoimistot pyrkivat ndma toteuttamaan mahdollisimman hyvin ja tar-
kasti. Artistin urasuunnittelu on myo6s ohjelmatoimiston vastuulla. Kotimaanmark-
kinat ovat kuitenkin rajalliset, joten artistin kanssa sovitaan mahdollisuuksista
esiintyd ulkomailla, jolloin myos esiintymiskieli on englanti. Ohjelmatoimiston ja
artistin valilla taytyy olla hyvé luottamussuhde. Muuten esiintymisjarjestelyt eivat
onnistu. Ohjelmatoimiston tydntekijat k&yttdvat tyodssadn paljon puhelimiaan,
mutta sopimukset ja tarjoukset artisteista hoidetaan sahkopostitse. Useimmilla oh-
jelmatoimistoilla on hoidettavinaan useita artisteja, joiden etuja he pyrkivét aja-
maan ja saamaan aikaiseksi mahdollisimman tuottavan konsertin tai kiertueen. Oh-
jelmatoimistot suunnittelevat yhdestd konsertista aina suurempiin Kiertueisiin.

(Rytmimanuaali, 2020.)
2.3 Sopimukset

Ohjelmanvélityssopimuksen osapuolina ovat artistin ohjelmatoimisto sek& konser-
tinjarjestija. Tast4 johtuu, ettd ohjelmatoimisto kantaa vastuun artistin esiintymi-
sestd sopimuksessa maaritellyin ehdoin. Valityssopimuksissa ollaan tekemisissa
valtuutuksien kanssa. Ohjelmatoimisto saa valtuutuksen suoraan artistilta. Ohjel-
matoimisto on velvoitettu hankkimaan artistille esiintymisia ja artisti on velvollinen
suoriutumaan niistd maaréatylla tavalla, joten sopimus on kaksipuolinen. (Karhumaa
2002, 156.)

Acrtistilla on yleensé liiketoimintaa usealla eri osa-alueella. Artistin ja artistin sidos-
ryhmien véalilla pita4 tehda erillisid sopimuksia palkkioista ja maksuista. Osapuolet

ovat aina selvitettdvd sopimuskohtaisesti, silla usein ollaan tekemisissad usean
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paallekkaisen sopimuksen kanssa. Ohjelmatoimiston ja artistin valinen sopimus ei
koske manageria tai muita sidosryhmid, ellei asiasta ole erikseen sovittu. Ohjelma-
toimisto ei voi maksaa managerin tai muiden sidosryhmien palkkioita ilman artistin
valtuutusta. (Karhumaa 2002, 9.)

Karhumaan (2002, 78) mukaan Suomessa ohjelmatoimiston palkkio on bruttopalk-
kio ja se on vakiintunut vuosien aikana 15-20% vélille. Taman palkkio on sopi-
muskohtainen artistin ja ohjelmatoimiston valilla. Tdman palkkion ohjelmatoimisto

saa jokaisesta jarjestetysta konsertista, jos ei muuta ole mainittu.



12

3 KUSTANNUSLASKENTA

Kustannuslaskenta on laaja késite. Kustannuslaskennan peruskasitteita ja toimin-
toja voidaan tarkastella menojen, budjetoinnin seka hinnoittelun kannalta. Kustan-
nuslaskennan perusta on menojen eli kustannusten laskeminen. Sen avulla pyritaan
selvittamaan, mika aiheutti tietyt kulut ja mita niill& saatiin eli kohdistetaan kustan-
nus oikealle kustannuspaikalle. Kun tiedetddn menot, voidaan ndista tuloksista lah-
ted laskemaan, paljonko tarvitaan tuloja, jotta yritys ei tee tappiota. Kustannuslas-
kenta auttaa ja tukee johtoa padtoksenteossa. Yritys pystyy ennakoimaan menoja ja
tuloja kustannuslaskennan avulla, jotta yritystd voidaan johtaa ja ohjata oikeaan
suuntaan. Yleensé kustannuslaskenta on mééritelty osaksi operatiivista laskentatoi-
mea, jonka tavoitteena on suoritekohtaisten kustannusten selvittdminen. Tallainen
ajattelu viittaa lahinnd tuotekustannuslaskentaan, mutta kasittaa palveluyritysten li-
séantyessa myos palvelut. Kustannuslaskennan toteuttaminen ilman tuottojen mu-
kaan ottamista saattaa johtaa vaaranlaisten kustannusten karsimiseen ilman, ettd
nahdaan kokonaisuutta, mistd kustannukset todellisuudessa syntyvét. (Alhola &
Lauslahti 2003, 185.)

Jakolaskenta on yksi kustannuslaskennan muoto. Jakolaskennassa kaikki kustan-
nukset jaetaan suoritemaaralla. Suoritteen yksikkdkustannus lasketaan jakamalla
laskentakauden kustannukset toteutuneella suoritemaarélld. (Alhola & Lauslahti
2003, 195-199.) Kyse on talloin suorasta jakolaskennasta. Taté laskentatapaa on
mahdollista kuitenkin kaytta4 vain silloin, kun kyse on massasuoritteista. Massa-
suoritteiden ollessa vain yhta lajia, taytyy aina kéayttaa suoraa jakolaskentaa. Jos
kuitenkin massasuoritteita on useita lajeja, pystytddn suoraa jakolaskentaa kéyttaa
silloin, kun kaikki kustannuslajit voidaan kohdistaa eri suoritelajeille. (Wallin &
Etelalahti 1995, 31-33.)

3.1 Kustannuskasitteet

Kustannuksia voidaan jaotella monella eri tavalla. Yleisesti kustannuksia on luoki-

teltu kolmen kustannuskasiteparien avulla kuten taulukossa 1.
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TAULUKKO 1. Kustannuskaésitteet (Alhola & Lauslahti, 2003, 54)

Muuttuvat ja kiinteat kustannukset

Vaélittdmat ja valilliset kustannukset

Erillis- ja yhteiskustannukset

Opinnaytetydssa kustannuksina kaytetaan muuttuvia seka kiinteitd kustannuskasit-
teitd, joista muodostuu konsertin kulurakenne. Konserteissa kiintedt kustannukset
ovat niitd kuluja, jotka ovat jarjestajalle riskind konserttia jarjestdessad. Muuttuvat
kustannukset vaihtelevat konsertin lipunmyynnin mukaan. Riski konsertin jérjesta-
misessa perustuu kiinteisiin kustannuksiin, jotka taytyy joka tapauksessa maksaa,
jos aikoo jarjestaa konsertin. Kiinteitd kustannuksia ovat tilavuokra, tekniikka ja
logistiikka seka henkildst6. Muuttuviin kustannuksiin voi tulla yllattavidkin me-
noja, mutta yleisesti muuttuvat kustannukset ovat lipunmyyntiin sidonnaisia kuten

teostomaksu, lipunmyyntikulut seké palkat ja palkkiot.
3.2 Budjetointi

Budjetti maaritelladn Alholan & Lauslahden (2003, 272) mukaan yrityksen nume-
raaliseksi seka sanalliseksi toimintasuunnitelmaksi sovitulle ajanjaksolle. Tompe-
rin (2003, 117) mukaan budjetti on tietyn ajanjakson tavoitteeksi asetettu taloudel-
linen toimintasuunnitelma. Budjetti eli talousarvio siséltaa siis euromaardaiset arviot
suunnittelukauden toiminnasta syntyvista tuloista ja menoista. Budjetti on téten ta-
voite, joka pyritadn toteuttamaan seuraamalla aktiivisesti sen toteutumista ja mah-
dollisesti tekemalla muutoksia suunnitelmiin. Budjetoinnilla puolestaan tarkoite-
taan budjetin laatimista sekd budjetin toteutumisen seurantaa. Toimintakauden jal-

keen verrataan budjetoituja lukuja toteutuneisiin seka selvitetdn erot ja niiden syyt.

Budjetin laatiminen ja sen seuraaminen on tarkedaa ohjelmatoimistoille. Sen avulla
pystytdan ennakoimaan tulevia konsertteja (tuloja), ja konsertin jarjestamisen kus-

tannuksia (menoja). Pitk&janteisella budjetoinnilla voidaan arvioida nopeastikin,
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olisiko tdmé konsertti kannattavaa tdman artistin kohdalla tassé paikassa. Jos bud-
jettia on seurattu pidemman aikaa, on jarjestdjilla kasitys ja kokemus siitd, mita
tietty konsertti vaatii. Ohjelmatoimisto pystyy nopeasti antamaan kustannusarvion

konsertista seka jattdmaan tarjouksen asiakkaalle, joka pyytaa ohjelmaa.

Budjetointia seurataan tarkasti ohjelmatoimistoissa. Jos alkuvuosi on ollut hiljainen
eikd tavoitteisiin ole paasty, voidaan suunnitella lisékonsertteja vield loppuvuo-
delle, jotta paastaan tavoitteeseen. Tulosbudjetointi on suunnitteluprosessi, jonka
avulla yritykselle ja sen vastuualueille asetetaan taloudelliset tavoitteet. Budjetti-
valvonnalla tarkoitetaan tarkkailuraporttien laatimista ja niiden seuraamista. Erityi-
sesti teollisuudessa tarkkailuraportteja tehdéén yleensa kuukausittain, miké tarkoit-
taa kuukausiraportointia. Myos ohjelmatoimistot voivat hiljaisempana aikana kayt-
tdd kuukausiraportointia, mutta yleisesmpad on vuosi- tai puolivuosi-tarkistukset.
Muilla aloilla voi olla kaytdssa myos viikko- ja paivaraportit, jotka antavat vélitto-
man palautteen. Tarkkailuraporteissa toteutuneita tuloksia suhteutetaan kuukausi-
ja vuositavoitteisiin, ja usein myos edellisen vuoden vastaavan ajankohdan toteutu-
neeseen tulokseen. Raportit informoivat yritysta ja johtoa, kuinka kuluva vuosi on

mennyt ja ndyttéa suuntaa tulevalle. (Pellinen 2019, 109.)

Kesa on artistille ja ohjelmatoimistoille kiireistd aikaa. Tall0in budjettia ei aina
paasta laskemaan ja varmistamaan etta luvut pitavat paikkansa. Sovituista konser-
teista voidaan tehdé ennakkobudjetointi, josta varmistetaan kesén tuottavuus. Osa-
budjetointi voidaan laskea konserttikiertueesta vuoden aikana ja koko vuoden tu-
losbudjettia voidaan verrata siihen ja tarkistaa kannattavuus. Budjetointi ei konsert-
timyynnissé ole luotettavaa, silld lipunmyyntitulot ovat vain arvioita ja ennakko-
myyntilippujen maéra antaa vain viitteita lopullisesta kavijamaarasta. Jos konsertti
myydaén loppuun ennakkolipunmyynnilld, budjetointi on helppoa ja kannattavuus
voidaan laskea suoraan ilman arvioita. Myydyt konsertit ulkopuolisille ovat ohjel-
matoimistolle varmaa tuloa toisin kuin ohjelmatoimiston itse jarjestamét konsertit,

joiden mukana tulee riskejé.
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3.3 Kannattavuus

Jokainen yritys pyrkii toimimaan kannattavasti ja tuottamaan voittoa. T&mé varmis-
taa ohjelmatoimiston jatkuvuuden. Yrityksen toiminnan kannattavuus riippuu tuot-
tojen ja kustannusten maarasta. Toiminta on kannattavaa, jos tulot ovat suuremmat
kuin menot. Hyva kannattavuus merkitsee sitd, etta yritys on pystynyt kattamaan
kaikki menonsa ja néiden jélkeen kassaan on jadnyt vielé rahaa. Jos voittoa jatetadan
jakamatta, yrityksen arvo nousee. Jos taas tulee tappiota, yrityksen arvo laskee eika
omistajille voida maksaa palkkaa seka yrityksen toiminta voidaan joutua lopetta-
maan. (Tomperi 2003, 8.)

Tomperin sanoin (2003, 16): Yrityksen toiminta on sitd kannattavampaa, mité
enemman syntyy voittoa. VVoitto on korvausta riskista, jonka yritys ottaa. Jos menot
ovat suuremmat kuin tulot, silloin yritys tuottaisi tappiota. Toiminta olisi kannatta-

matonta, ja yritys joutuisi itse kantamaan tappion.”

Ohjelmatoimisto pyrkii jarjestamé&én konsertin, joka olisi tuottava. Konsertin jar-
jestamiskustannukset olisivat pienemmat kuin lipuista saatavat tuotot. Suurena te-
kijana tassé on lipun hinnoittelu. Jos lippu on Kkallis, se saattaa karsia myytyjen lip-
pujen maaréa. Jos lippu on taas halpa, se saattaa olla loppuunmyyty, mutta ei ole
varmaa, katetaanko néill& tuloilla menoja. Pidemmalla aikavalilla koko kiertue voi
olla tuottava, vaikka muutama esiintyminen jaisikin miinukselle. Ohjelmatoimiston
pitaa selvittda kannattavuutensa useasta ndkokulmasta, eika vain luottaa yhteen las-

kelmaan, sill& muutoksia saattaa tulla nopeastikin.

Kriittinen myyntipiste eli kannattavuusraja (eng. break-even point (BEP) tarkoittaa
sitd, kun tehdéaén O-tulos ja yritys on omillaan. Silloin yritys ei ole tuottanut tappiota
eikd voittoa. Kyseinen piste on todella tarked konserttia jarjestdessd, silla silloin
pystytdan laskemaan, paljonko lippuja pitdd myyda, ettd konsertti on tuottava. Jos
kriittistd myyntipistettéd ei ole, konsertti voi tuottaa tappiota jopa loppuunmyytyna.
(Egan 2020.)
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3.4 Hinnoittelu

Hinnoittelulla tarkoitetaan palvelun hinnan méarittelyd. Hinnoittelun perinteinen
l&htokohta on, ettd konsertista saatava tulo kattaa konsertin kaikki menot seka ase-
tetun voittotavoitteen. Kannattavassa yrityksessa tdma on tarkasti laskettuna eika
sité ole vain arvioitu. Konsertille lasketaan tulotavoite, joka otetaan huomioon hin-
noittelussa. Tulotavoite on siis summa, joka tulee jadda yli menojen jalkeen. Opin-
naytetyossa tulotavoite ja artisti menoon on siséllytetty menoja, joita ei laskelmissa
nayteté eriteltyind. Perinteisen laskentatoimen nékokulmasta hinnoittelu korostaa
juuri kustannusperusteista hinnoittelumallia, jota voidaan pitéé erddnlaisena vahim-
maishintana. Tehtiinp& hinnoittelu milla tavalla tahansa, se on strateginen péatos,
josta yrityksen menestyminen on paljolti kiinni. Hinnoittelulla on suora yhteys yri-
tyksen kannattavuuteen ja sitd kautta tulokseen ja menestymiseen. Hinnoittelun
perustana kaytetadn ohjelmatoimistolle konsertin jarjestdmisesté aiheutuneita kus-
tannuksia. (Nielsen 2019.)

Yrityksen liiketoiminnassa hintaa voidaan pitdd yhtena kilpailutekijana. Hinta Kil-
pailutekijanad koostuu itse hinnasta, useammista lipputyypeistd, alennuksista seké
lippujen saatavuudesta. Yrityksen kayttaessa hintaa strategiana se voi esimerkiksi
pyrkid saamaan enemman asiakkaita ja nakyvyytta konsertille. Hinnoittelu myds
vaikuttaa suuresti tapahtuman imagoon. Mita kalliimmat liput, sitd parempi ja nayt-
tdvampi konsertti on, jolloin asiakas saa rahalle vastinetta. (Alhola & Lauslahti
2003, 221.) Pellisen mukaan hinnoittelulla on suuri merkitys myos asiakasarvon
luomisessa. Kilpailutilanteessa menestyminen edellyttdd asiakasarvon riittdvaa
huomioimista. Asiakasarvo (eng. customer value) on asiakkaan tuotteesta tai pal-
velusta kokeman hyddyn ja hinnan erotus. Koska asiakkailla on erilaisia preferens-
sejd, jollekin tarkeint4 on tuotteen toimivuus, toiselle konsertin sujuvuus, jollekin
muotoilu ja joku kiinnittdd huomiota ainoastaan hintaan. Tuotteen hinnoittelulle
pohjan asettavat ainakin pitkalla aikavalilla kustannukset, mutta katto riippuu asi-

akkaiden preferensseista. (Pellinen 2019, 31.)
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3.5 Sisédinen kirjanpito

Opinnaytetyossa kaytetaan paljon lukuja yrityksen omasta sisdisesté kirjanpidosta.
Ohjelmatoimistolle sisdinen kirjanpito on tarkeéa, silla ilman menojen maarittelya
ei jarjestetylle tapahtumalle pystyta laskea hintaa. Tdma tarkoittaa sitd, ettd tapah-
tumasta ei saada tarkempaa tietoa. Sisdinen laskenta auttaa myds siind, jos tapah-
tuma tekee tappiota. Talloin pystytddn tarkemmin I0ytdmaan, mista syystd tdmé

tappio on aiheutunut.

Perinteisessa siséisessa laskennassa eli perinteisessa sisaisessa kirjanpidossa ei tar-
vita tietoja muuta kuin menoista. Tarkoitus on seurata lahtevaa rahavirtaa ja tarkas-
tella sitd menojen luokittelutarpeiden kautta. Jatkokésittelya ei tavallisesti tarvita,
silla seurantatarve pystytaan tayttamaan pelkalla tietojen késittelylla. Ensin selvi-
tetdan, kuinka paljon eri menoluokkia on, mink& jalkeen ne ryhmitellaan tili-

luokiksi. Tavallisia tililuokkia on menolaji, vastuualue, tehtavé ja suorite.

TAULUKKO 2. Kirjanpidon kasitteita (Wallin & Etelélahti 1995, 57).

tililuokka = vastaa kysymykseen

menolaji = mihin menot kaytettiin

vastuualue = kuka menot kaytti

tehtdva = miksi menot kaytettiin

suorite = mitd menoilla saatiin aikaan
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4 LIPUN HINTAAN VAIKUTTAVAT TEKIJAT

Yksittaisen konsertin kannattavuus on tarkeéa varsinkin silloin, kun kyseessa yksi
konsertti tietylla alueella. Konserttikokonaisuuden eri paikkakunnilla tapahtuvat
toistot alentavat kustannuksia, koska merkittava osa kokonaiskustannuksista kuten,
rekvisiitta, esityksen harjoittelu seka henkilokunta pysyy samana, mutta lipputuloja
saadaan enemman. Kokonaisuuden pitéa tehda vahintédan nollatulos, jotta lipputu-
loilla sekd& mahdollisilla muilla tuloilla voidaan kattaa kaikki kulut. Tuottava kon-
sertti antaa lilkkumavaraa seuraavan konsertin suunniteluun seké siihen liittyvien
kulujen rahoittamiseen. Huomioon taytyy ottaa my®s artistin aikaisempien konsert-
tien kavijamaara ja konserttipaikan yleinen lipunmyynti, eli taytyy selvittad kon-
serttihalukkuus paikallisesti. Paikkakunnalla tai alueella aikaisemmin jarjestetty
kohderyhmén konsertti, vaikuttaa myds konsertin suunnitteluun. Myos vastaavien
konserttien lipun hintataso taytyy selvittaa. (Musiikkitalo 2020.)

Lopullisen lipun hintaan vaikuttaa monet tekijat. Suurimpia tekijoita ovat artistin
brandi, esityksen kokonaiskustannukset sek& esiintymispaikan kapasiteetti. Kun
kaikki kustannukset on laskettu konsertille, lopullisen lipun hintaan lisatdan viel&
teostomaksu, joka on opinnéytetydn konserteissa 4% tai 3.5%. (Teosto 2020.) Te-
osto on tekijanoikeustoimisto, joka valvoo, ettei esiintyjien teoksia esiteta ilman
lupaa. Teosto veloittavat korvauksen esiintyjille jokaisesta julkisesti heidan esite-
tystd kappaleestansa. Teostoon voi liittyd jokainen henkild, joka on &&nittanyt, sa-
noittanut tai séveltéanyt kappaleen, joka on esitetty julkisesti tai tallennettu julkiseen
kayttoon. Teostoon liittyminen on maksullista. (Kallio 2014.) Lipunmyyntikulut eli
valityspalkkio lisdtddn myos asiakkaan lipun hintaan, joten lipun hinta asiakkaalle

on kalliimpi, kuin mit4 ohjelmatoimisto saa myydysta lipusta.
4.1 Tapahtumapaikan resurssit
411 Tila

Tapahtumapaikka eli Venue jaotellaan kahdenlaisiin, ulko- tai sisatiloihin. Konsert-
tisalit ovat yleensd sisétiloja. Konserttisalit voidaan jakaa istumapaikallisiin seka

seisomapaikallisiin. Joitain tapahtumapaikkoja 16ytyy myds hybrideind, joita ovat
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esimerkiksi jaahallit, jotka sisaltavat permannon eli seisomapaikat sekd istumapai-
kat. Istumapaikallisessa konsertissa on yleisté pitaa véliaika, mutta seisomapaikal-

lisessa tdma on harvinaisempaa. (Liveto 2020.)

Konsertin paikaksi pitaa valita toimiva konserttisali tai muu esiintymispaikka, joka
on tarkoitettu livemusiikille. Konsertin kulut laskevat, jos paikalla on jo valmiina
lava seké asiakaspaikat. Jarjestamistd helpottaa, jos tapahtumapaikalla on lupa-asiat
valmiina seké tekniikkaa paikalla. VValintaan vaikuttavat myos sijainti seka asiakas-
paikkojen maard, joka puolestaan vaikuttaa konserttiin myytavien lippujen maa-

raan.

Myaos ovimiehet sekd narikka eli sailytyspalvelut pitd4d huomioida: Taytyyko ne ul-
koistaa, tulevatko konserttipaikan mukana vai taytyyko ohjelmatoimiston jarjestaa
se itse? Myaos liikuntarajoitteisille on mahdollistettava padsy konserttiin, miké voi
aiheuttaa lisakustannuksia, jos konserttipaikalla ei valmiiksi ole t4t4& mahdolli-
suutta. Ennakkolipun ostaneet asiakkaat saavat lippunsa edullisemmin kuin ovelta
ostavat, silla ovi-myynnista veloitetaan enemmaén kuluja kuin ennakkomyynnisté.
Ovimyynti ei ole tarpeellinen, jos konsertti on myyty loppuun. Myds ovimiehen
palkkaus aiheuttaa kuluja silta osin, ett4 ennakkolippuja pystyy ostamaan vain eta-
maksuna, mutta ovella pystytadn maksamaan myos kateiselld. Ovimyynnin tarpeel-

lisuus méaritelladn konserttikohtaisesti.

Myos sad tdytyy ottaa huomioon konserttia jarjestdessa. Sisatiloissa jarjestetty
keikka on télta osin riskittdmampi. Ajankohta on oleellinen konserttia jarjestaessé.
Yleisin ja varsin toimiva ajoitus on uuden albumin julkaisun yhteyteen rakennettu
kiertue. Vuodenajoista kevat ja syksy ovat suosituimmat konserttisalikiertueille.
Yleisimmat keikkapaivét osuvat viikonlopuille, mutta konserteissa kdy myos vii-
konpéivat. Viikonpdivind vuokrakulut ovat myds edullisempia. Juhlapdivat on
my0s syytd huomioida. (Liveto 2020.)

4.1.2 Tekniikka ja logistiikka

Ulkoilmakonserteissa lava taytyy rakentaa itse, jolloin myds aanentoisto ja valotus
pitéé olla riittdvéa. Yleensa konserttisaleista 16ytyy lava valmiina sek& séhkot ja
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usein myods &énentoistoa seka valotekniikkaa. Jokaisella artistilla on kuitenkin
omannakdinen konsertti, joten muutoksia tdytyy tehda ja jarjestajan taytyy kuljettaa
eli “roudata” konserttipaikalle artistin esiintymiseen tarvittavat vélineet, kuten soit-
timet, lavasteet, mikserit, valotekniikkaa seka &anentoistoa. Nama taytyy myos
asentaa paikoilleen. Esiintyjan kanssa yleensa sovitaan tekniikkaan liittyvét asiat
eli riderit tai raiderit (eng. rider), jotka ovat osa esiintymissopimusta. Raidereissa
todetaan konsertin vdhimmaistekniikka vaatimukset sek& muut tarkentavat tiedot
lavasta. Néiden tietojen avulla konsertti jarjestetddn, jos raiderin vaatimukset ovat

taytettynd konserttipaikalla esiintyjaa miellyttavalla tasolla. (Liveto 2020.)

Jokainen konsertti vaatii erilaista tekniikkaa, aani-, valo-, pyro- ja kuvatekniikkaa.
Isoimmissa konserteissa on mahdollisesti kaikki edelld mainitut, mutta yleisesti
konserttiin riittdd perustarpeet eli &ani- ja valotekniikka. Mitd enemman tekniikkaan
panostetaan, sitd kalliimmaksi konsertti tulee. Tekniikan lis&dminen kuitenkin tuo
asiakkaille lisaa elamyksellisyyttd, joka nostattaa konsertin viihdearvoa. Teknikot
suunnittelevat konsertin sek& konserttikiertueiden tekniikkaa koskevat asiat etuké-

teen, joten tastd saadaan ennakkoon kustannusarvio.

4.1.3 Jarjestyksenvalvonta

Yleis6tapahtumaa jarjestdessa pitdd huolehtia myds sen jarjestyksesta. Jarjestyk-
senvalvojia palkataan tapahtumiin turvaamaan tapahtumaan osallistuvien asiakkai-
den ja esiintyjien turvallisuus. Tapahtumat ovat erilaisia ja sisatiloissa esimerkiksi
parjatdan muutamalla jarjestyksenvalvojalla, kun taas isoissa ja laajoissa ulkoilma-
tapahtumissa tarvitaan kymmenig, ellei satoja jarjestyksenvalvojia ja turvamiehia.
Yleinen sadntd tahan on 1/100 eli yksi jarjestyksenvalvoja sataa asiakasta kohden.
Jarjestyksenvalvojien mééaran tarve katsotaan aina tapahtumakohtaisesti. Lasten ta-
pahtumissa tarve on huomattavasti véhaisempi kuin anniskeluoikeudellisessa kon-
sertissa. Jarjestyksen valvonta tulee ilmoittaa jarjestyksenvalvonta suunnitelmassa,
joka on osa turvallisuus- ja pelastussuunnitelmaa. Tah&n suunnitelmaan sisaltyy

myos paloturvallisuus kartoitus, ensiapu ja vaaratilanteiden hallinta. (Liveto 2020.)
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4.2 Artisti

Artistin hintaan ja suoraan lipun hintaan vaikuttavat artistin bréndi, kuuluisuus ja
markkina-arvo. Jos artisti on suosittu, asiakkaat ovat valmiita maksamaan suurem-
man hinnan lipusta. Artistin markkina-arvo on suuressa roolissa lipun hintaa maa-
riteltdessé. Artistin ndkokulmasta tarkein padoma heille on musiikki ja sanoitukset
seka bréndi. Artistin menestys tuo vetovoimaa, joka tarkoittaa maksavia asiakkaita

ja yleisda konsertteihin.

Mattilan (2014) sanoin: ”Artisti ja briandi ovat erottamattomia, silld brandi sisdltaa
kaiken, mit4 artisti tekee: musiikin, haastattelut, promokuvat, sosiaalisen median,
tiedotteet ja myos sen, miten juttelee tuntemattomalle, joka pysayttdd kadulla.
Néista teoista muodostuu hiljalleen myds artistin maine; toisin sanoen se mita ih-

miset puhuvat, kun artisti ei ole itse paikalla.”

Esiintymispalkkio on artistille maksettu korvaus esiintymisesté ja se voi muodostua
useilla eri tavoilla. Esiintymispalkkiota sovittaessa on my6s huomioitava kustan-
nukset, joita artistin esiintyminen aiheuttaa. Jokaisella artistilla on oma kuluraken-
teensa, mutta perustarpeet ovat samat. Majoitus, matka, adnentoisto sekd muusikoi-
den ja mahdollisten lava esiintyjien palkkiot. Ndm& muodostavat monen artistin pe-
ruskulut. Osapuolet voivat sopia niin, etta kKiinte& palkkio kattaa myds kaikki artis-
tin kulut, mutta hyvin usein jarjestaja velvoitetaan osallistumaan konsertin kulujen
kattamiseen. Talldin riski on myds jaettu jarjestajalle. Tarkeda on selvittad, mita
esiintymispalkkio sisdltdd. Joissain tilanteessa se siséltdd ainoastaan esiintyjien
palkkion, jolloin jarjestéja velvoitetaan palkkion lisaksi kustantamaan &anentoiston,
majoitukset sekd matkat. Mahdollisuuksia on yhta paljon kuin muuttujiakin. Itse
palkkio voidaan sopia kiintedn hinnan lisaksi myos riskikorvaukseen tai ndiden yh-
distelmé&an, jolloin artisti saa takuukorvauksen lisdksi tietyn prosentin lipputuloista.
Lipputuloihin sidotuissa esiintymispalkkioissa on tarke&da méaéritella osapuolia sito-
vasti myos lipun hinta. N&in kumpikin voi kohdallaan arvioida, mink& suuruisen

voiton pystyy saamaan. (Karhumaa 2002, 157-158.)

Ohjelmatoimiston oman artistin esiintymispalkkio mééraytyy hieman eri tavalla.

Prosentuaalinen jako-osuus sovitaan ohjelmatoimiston ja artistin vélilla tuloksen
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mukaan. Tassé tapauksessa se voi myts mahdollisesti olla tappiota, mutta tallgin

riski on jaettuna artistin ja ohjelmatoimiston valilla.

4.1 Markkinointi

Lippujen myynti alkaa paljon ennen konserttia. Yleisesti konsertteihin ei voi ostaa
lippua ovelta, joten markkinointi aloitetaan hyvissa ajoin. Lippujen kysyntéén ja
myyntiin voi myos itse vaikuttaa. Nykypdivan markkinoilla taytyy kéyttaa luo-
vuutta. Pelkastadn kustannuspohjainen hinnoittelumalli ei takaa konsertin onnistu-
mista, vaan se vaatii markkinointia seka lipunmyynnillisid oivalluksia. Lipunmyyn-
tiin tarvitsee erilaisia ratkaisuja. Joihinkin tapahtumiin lippujen hintaa tulee alentaa,
jos konsertti ei myy lippuja, milla pyritddn vahentdmaan syntyvaa tappiota. (Liveto
2020.)

Konsertti voi tarvita myos lipunhinnan korotusta, jos kulut ovat olleet suuremmat
mité arvioitiin. Hinnan nostamiseen on useita tyyleja kuten, lippujen saatavuuteen
vaikuttaminen, vaikuttamalla konsertin arvoon tekemaélla siité erityisen ja erottu-
van. Useat lipputyypit, kuten parhaat paikat (eng. golden circle) voivat nostaa li-
punhintaa, silla asiakkaat ovat valmiita maksamaan enemman paremmasta paikasta
konsertissa. Mita luovempi ratkaisu lipunmyyntiin ja markkinointiin on nykypai-
vana keksitty, sitd suurempaa huomiota se saa ja asiakkaat 16ytavat konserttiin. II-
man markkinointia kukaan ei tieda, etta konsertti jarjestetadn. Suuremman brandin
omaavan artistin markkinointiin ei tarvitse kayttéa paljon rahaa, silla artistin brandi
myy jo itsessdén lippuja. Pienemman brandin artisti joutuu puolestaan uhraamaan
enemman rahaa markkinointiin, miké vahentaa itse konsertin tulosta. Myds lipun-

hinta on hyvé ilmoittaa. (Liveto 2020.)

Hinnan alentaminen on myds yksi markkinointitapa. VVoidaan esimerkiksi myydé
20 €:n lippu hintaan 19,90 € tai antaa 30 €:n lipusta 20 % alennus, joka kuulostaa
paremmalta kuin 6 €:n alennus. Ndama molemmat esimerkit ovat hinnanalentamista
houkuttelevammaksi. Ennakkoliput (eng. early bird) liput ovat myos yleistyneet.

Niiden tarkoitus on ennakkolippujen alemmalla hinnalla houkutella asiakkaita seka
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luoda asiakkaalle tarve ostaa lippu. Ennakkolipun ostamalla ostaja varmistaa lippu-
jen saamisen ja halvemman hinnan. Houkuttelevuutta lisdd myos rajoitettu maara

kyseisid tarjouslippuja.

Konserttien markkinoinnissa I6ytyy vield kuitenkin perinteistakin mainontaa: ra-
dioilmoitukset, sanomalehdet ja julisteet. Nd&m& ovat ainoa keino tavoittaa tietty
asiakasryhmad, joten niisté ei voida luopua ja siirtyéd pelkastaan digitaaliseenmark-
kinointiin, joka olisi helppo ja kustannustehokas ratkaisu. Twitter, Facebook, In-
stagram -mainonnalla hoituisi koko markkinointi. Artistin tyylin mukaan seurataan,
mit4 kanavaa kohderyhma seuraa, sill4 taloudellisesti ei ole kannattavaa markki-
noida jokaisessa kanavassa. (Kellokumpu 2019.)

Tapahtumajarjestajat eivét yleensa itse myy lippuja, vaan se ulkoistetaan. Lipun-
myyntipalvelu ottaa itselleen joko prosentuaalisen osan tai euromaaraisen osan jo-
kaisesta myydysta lipusta. T&méa osa vahennetaan tapahtumajarjestéjélle menevéasta
osasta, joten lipunmyynnin kulut ovat tarkedd ymmartaa kustannuslaskennassa. Li-
punhintaan lisdtadn myds mahdollisesti toimitusmaksu riippuen lipun toimitusta-
vasta, joka korottaa myds lopullista lipunhintaa. Myods myydyista lipuista makse-
taan sopimuksen mukaan konserttisalille osuus, joka lisatédan lipunmyyntikuluun.
Lipunmyyntipalveluita tarjoavilla yrityksilla on kaikki jarjestelmét valmiina, nu-
meroidut liput seké koneet, joiden avulla pystytdadn myymaan liput ja tarkistamaan
ne sisdédnmenon yhteydessa. Yrityksilla on myos tarvittavat tiedot kulunvalvontaan
sek&d myytyjen lippujen méaréan. Myos lipunmyyntipalvelut voivat markkinoida
konserttia. (Liveto 2020.)

4.2 Lupasiat ja vakuutus

Ulkoilmakonsertille tdytyy hakea enemman lupia, ilmoitus yleis6tilaisuudesta, me-
luilmoitus, anniskeluun liittyvét ilmoitukset, ensiapusuunnitelma, pelastussuunni-
telma sek& palosuunnitelma. My6s jatehuolto ja liikennejarjestelyt pitaa olla kun-
nossa. Jos konsertti pidetddn konserttisalissa, néilla venueilla on yleensé kaikki lu-

vat kunnossa. Tapahtuman jérjestdjan pitad huolehtia pelastussuunnitelmasta seké
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paloturvallisuudesta. Tamé on kuitenkin paikkakuntakohtaista, silla jotkut palolai-
tokset eivat tatd vaadi. Yleisotapahtumailmoitus tenhd&én jokaisesta konsertista. (Li-
veto 2020.)

Mikali tapahtumassa anniskellaan alkoholia, pitaa siihen liittyvét luvat hoitaa kun-
toon. Konsertti pitaa silta osin olla sallittu ainoastaan taysi-ikaisille. Tapahtumaan
voi péasta alle 18-vuotiaat, jos tapahtumassa on rajattu anniskelualue. Anniskeluun
liittyvét luvat on haettava Aluehallintovirastolta. Myds konserttipaikalla itsellaan

voi olla anniskeluluvat.

Konsertin jérjestdjan velvollisuus on ottaa vastuuvakuutus. Poliisi sek& pelastusvi-
ranomaiset molemmat edellyttdvat voimassa olevaa vastuuvakuutusta, joka suojaa
jarjestajaa vahingonkorvausvelvollisuudelta koskien henkil6- tai esinevahinkoja.
Vastuuvakuutus antaa turvan jarjestéjélle seka asiakkaille. Peruuntumisvakuutus tai
toiselta nimeltd&n keskeytymisvakuutus on vakuutus, joka ei ole pakollinen jarjes-
tajéalle, mutta konserttikiertueen peruuntumisen tapahtuessa todella hyddyllinen.
Konserttikiertueen kustannuksissa puhutaan sadoistatuhansista euroista, joten taméa
vakuutus pienentaa jarjestajan riskia. Jos konsertti peruutetaan tarpeeksi ajoissa,
kiinteitd kustannuksia ei tarvitse maksaa. Jos peruuntuminen tapahtuu kuitenkin 1&-

helld sovittua péivaa, peruuntumisvakuutus astuu voimaan, jos on hankittuna.

4.3 Verotus

Eduskunta on hyvaksynyt esittavien taiteilijoiden arvonlisaverolain 15.1.2019 ja
ohjelmamyynti on muuttunut arvonliséverolliseksi 10% kannalla 1.4.2019. Kysei-
nen muutos koskee arvonlisdverolain 12 ja 85 a §:n muuttamisesta. T&m& muutos
helpottaa ja yksinkertaistaa ohjelmatoimiston verotusta. Ennen veromuutosta, ve-
rotusta on ollut jokaisella verokannalla 24%, 14%, 10% seka 0%. (Finlex, 2019.)
Aikaisemmin verotuksesta Vuorenmaa (2002, 158) on maininnut, etta verotuksel-
lisesti on huomioitava, ettd ohjelmamyynti on arvonlisdverovapaata toimintaa,
mutta l&hes kaikki muu siihen liittyva arvonlisaverollista. Nain ollen artistien ja

esiintyjien sekd myyjien palkkiot ovat arvonlisdverovapaata, mutta esimerkiksi
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aanentoisto verollista. Myos péasylipuista sekd mahdollisesta managerin palkkiosta

peritdan arvonlisdvero.

Tama lakimuutos selkeyttda esiintyvien artistien ja esityksia myyvien ohjelmatoi-
mistojen verotusta. Muutos vaikuttaa ei-arvonlisaverovelvollisten yhdistyksien tai
yksityishenkildiden tapahtumien tai esiintymisien ostamiseen. Lakimuutoksen
myota ei-verovelvolliset eivat saa verohyOtyd ostetusta tapahtumasta tai konser-
tista, jolloin siité tulee kalliimpaa heille. Verovelvollisille yrityksille ja yhdistyk-
selle verouudistuksesta on hyotyé, sill&4 he voivat vahentda ostetun tapahtuman ve-
rotuksessa. Artistit ja esiintyjat voivat nyt jatkossa véhentaa esiintymisesta aiheu-
tuneita kuluja verotuksessa, mika parantaa heiddan omaa kilpailuasemaansa. Esiin-
tyjan pitad jatkossa suorittaa arvonlisaveroa kaikista esiintymispalkkioista seké
myynneistd, jotka liittyvat esiintymiseen. Lakimuutos ei astu automaattisesti voi-
maan, vaan sité tulee erikseen hakea verotoimistosta. Esiintyja eikd ohjelmatoi-
misto voi valita niitd myyntej&, joista maksaa veroja. (PwC 2020.)
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5 KONSERTIN KUSTANNUSLASKELMA

5.1 Tutkimuksen toteuttaminen

Opinnaytetyossa keskitytdan pelkastadn numeeriseen kustannuspohjaiseen hinnoit-
telu malliin. Tutkimuksen tarkoituksena ei ole yleist&a artisteja ja konsertteja, vaan
tuottaa toimiva kustannuslaskelman yleispohja yksittdisen konsertin laskentaan tai

kiertueen konserttien vertailuun.

Kustannuslaskelma tehtiin kolmesta eri konserttisalista. Kaikki konserttisalit ovat
eri kokoluokkaa eli kustannusten ndkokulmasta erilaisia. N&in saatiin erilaista dataa
ja numeroita laskelmiin. Tarkoitus oli paasta lahemmaksi tavoitetta yleispohjasta,
joka sopisi useille artisteille seka erityyppisille konserteille ja konserttisaleille. Las-
kelmiksi valikoitui onnistuneita konsertteja, joissa paasyliput olivat l&hes loppuun-
myytyja tai loppuunmyytyja. Kuitenkin laskelmien térkein osuus on jarjestgjan
riski, joka muodostuu Kiinteista kuluista ja sen toimeksiantaja halusi selvittda. Jos
konsertti ei tuota, ja lipunmyynti on huonoa, voidaan laskelmasta etsia kiinteét ku-

lut ja pyrkid minimoimaan tappiota.

Aluksi siséisesta kirjanpidosta haettiin menot ja ne lisattiin taulukkoon. Kuluraken-
netta muokattiin laskelmiin sopiviksi ja samalla varmistuttiin siité, ettei opinndyte-
tydn luvut ole suoria lukuja artistin tietysta konsertista. Sen jalkeen kaytiin pohdin-
taa siitd, mika on kiinteda kulua ja mika on muuttuvaa kulua konserttisalin kustan-
nuslaskelmassa. Paadyttiin sellaiseen ndkemykseen, jossa kiinteat kulut muodostu-
vat konsertin toteutumisen kannalta pakolliset kulut. Muuttuviin kuluihin liséttiin
ne pakolliset kulut, jotka ovat sidoksissa lipunmyyntiin, kuten osuus vuokrasta, joka
on sidoksissa lipunmyyntiin seka teostomaksu, joka myds on sidoksissa myytyihin
lippuihin. Muuttuvissa kuluissa on myds artistin ja ohjelmatoimiston palkkiot, jotka
ovat laskelmissa ennakkoon laskettuna summina. Laskelmissa on valittu tasajako
50/50 tulotavoitteelle ja artistin palkkiolle. Jos artistilla on kiinted hinta, se voidaan

helposti muuttaa kiintedksi kuluksi.

Kiinteat kulut yhteensd antavat hyvan ndkyméan konsertin riskista. Jos konsertti pe-

ruuntuu, ne jadvat kokonaan tai osittain jarjestdajan maksettavaksi. Mité
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aikaisemmin tiedet&an konsertin peruuntuvan, sen enemman kustannuksia voidaan
eliminoida. Kiinteat kulut tulivat suoraan yrityksen siséisesta kirjanpidosta. Taméan
jalkeen laskettiin artistin hinta seké tulotavoite, joka sisaltaa ohjelmatoimiston kulut
sekd mahdollisen voittotavoitteen, joka kasvaa riskin myota. Tassé kustannususlas-
kentamallissa tulotavoitetta on nostettu suhteessa riskiin, mit& suurempi riski kiin-
teissa kuluissa sitd suurempi tulotavoite. Nama kaikki laskettiin yhteen, jotta saatiin
tulokseksi konsertin kokonaiskustannukset. Kokonaiskustannukset jaettiin asiakas-
paikoilla, jotta voitiin saada selville, montako lippua konserttiin pystytadn myyda.
Asiakaspaikoista kuitenkin vahennettiin maksuttomat kutsuvieraspaikat. Kutsuvie-
raat ovat yhteistyOkumppaneita, artistin tai muusikoiden perheenjasenia tai tuttavia,
joille varataan tietty maara ilmaislippuja. Nain l6ydettiin kannattavuusraja (eng.
breaking point), jonka yritys halusi tietdd. Kannattavuusrajalla tarkoitetaan vahim-
maismaarad, minka jarjestdja saa jokaisesta myydysta lipusta. Esimerkiksi kannat-
tavuusrajan ollessa 20€, lopullinen lipun hinta, jonka asiakas joutuu maksamaan,
on noin 24€ luokkaa. Tall6in hinta on siis hieman kalliimpi, silla jarjestdja ei saa
koko lipun hintaa itselleen. Myds verotus pitdd ottaa huomioon konsertin hintaa
madritettéessa. Jokaisesta arvonlisdveroluokasta on yleisesti palveluita konsertissa
eli 24%, 14% ja 10%. Nama ALV-menot on otettava huomioon, sill4 konserttia
jarjestettdessa ostetaan myos ulkopuolisia palveluita. Verotus ei kuitenkaan vaikuta
konsertin hinnoitteluun, silla pyrimme I6ytdmaan nettohinnan konsertille. Kannat-

tavuusraja on myds ilman veroja.



5.2 Laskelma 1: Pieni sali
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Tama laskelma kasittdd konsertin tulot ja menot salissa, jossa asiakaspaikkoja oli

alle 500.

TAULUKKO 3. Laskelma 1.

Laskelma 1

Tulot 10 352,16€
Lipun hinta 39,90
Lipun hinta netto 32,768
Asiakaspaikkoja 36
Kutsuvieraat 0
Myydyt liput 36
Kiinteat kulut

Vuokra 950,00€
Salin muut kulut, jos ei sis vuokraan, hlastd

Salin tekniikka, aani, valo, jos ei sis vuokraan 281,99
Artistin tekniikka, tuodaan paikan paalle 0.,00€
Soittimet 0.00€
Logistiikka ja matkat

Teknikoiden palkat 1200.00€
Muusikoiden palkat

Markkinointi kisrtue 300,00
Matkustus kiintea 250.00€
Majoitus kiinted 200,00€
Catering kiinted 352 18€
Logistilkka {km-korvaus) 600,00 €
Kiinteat kulut yhteensa = riski 473417€
Muuttuvat kulut

Tulotavoite 3000.00€
Artisti 3000,00€
Markkinointi konserttialue 77.27€
Lipunmyyntikulut 156 42€
Teosto, 4 % < 30,000€ 3.5% 414,08€
Menot 11 381,95€
Tulat 1035216 €

Tulos/tappio 1029,79 €
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Kyseessa on pieni konserttisali ja artisti esiintyi yksin. Jos artisti olisi tuonut bandin
mukanaan tai lisdd henkilokuntaa, niin tdman kokoluokan konserttisali olisi lop-
puunmyytyndkin tehnyt tappiota. Asiakkaalle laskettu hinta talle konserttisalikier-
tueelle oli 39,90€ ja péasylipun hinta taytyi pysya paikkakuntakohtaisesti lahes
muuttumattomana. Jos konsertti olisi tehty pienessa salissa vield isommalla pro-

duktiolla, asiakkaan lipunhinta olisi 1dhennellyt jo 100€.

Voidaan todeta, ettd tdman kokoluokan produktiolla konserttisali oli hieman liian
pieni. 100-200 hengen lisdys asiakaspaikoissa olisi tehnyt tasta tuottavan konsertin.
Silloin olisi riittanyt 80% myydyista lipuista tuottamaan ldhes O-tulos. Loppuun-
myytynakéan keikka ei paassyt voittotavoitteeseen, mutta kulut kuitenkin saatiin
katettua. Koska konsertti jarjestettiin toisella paikkakunnalla, kuin missa artisti itse
vaikuttaa, tuli kustannuslaskemaan menoina my6s kilometrikorvaukset ja majoitus.
Konsertti oli siis hyvé lisé kiertueeseen tuomaan liikevaihtoa, mutta yksittaisena

konserttina tdma ei olisi ollut kannattava.



5.3 Laskelma 2: Keskikokoinen sali
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Tama laskelma kasittad konsertin tulot ja menot salissa, jossa asiakaspaikkoja oli

yli 500.

TAULUKKO 4. Laskelma 2.

Laskelma 2

Tulot 23 587,20€
Lipun hinta 39.90 €
Lipun hinta netto 32, 76€
Asiakaspaikkoja 735
Kutsuvieraat 15
Myydyt liput 720
Kiintedt kulut

Vuokra 3500,00€
Salin muut kulut, jos &i sis vuokraan, hldsto

Salin tekniikka, aani, valo, jos ei sis vuokraan

Artistin tekniikka, tuodaan paikan paalle 140000 €
Soittimet 14516 €
Logistiikka ja matkat

Teknikoiden palkat 120000«
Muusikoiden palkat 200000«
Markkinointi kiertue 300,00 €
Matkustus kiintea 250,00 €
Majoitus kiinted 200,00 €
Catering kiintea 432 65 £
Logistiikka (km-korvaus) 200,00 €
Kiimteat kulut yhteensa = riski 9627,81€
Muuttuvat kulut

Tulotavoite 500000«
Artisti 5000.00€
Markkinointi konsartti‘alue 12050 €
Lipunrmyyntikulut 11520€
Teosto, 4 % = 30,000€ 3.5% 943,49 €
Menot 20 307,00€
Tulot 23587 20€

Tulositappio 278020 €
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Artistilla oli mukanaan muusikoita, joista tuli lisakustannuksia verraten Laskelma
1:een. Konserttisalin valinta oli onnistunut, silla konsertti saatiin loppuunmyytya ja
riski ei ollut suuri. Matkustuksesta ei tullut paljon kuluja, joten sijainti oli hyva,
mika my6s mahdollisesti vaikutti lipunmyyntiin positiivisesti, silla kyseessa oli niin
sanottu kotipaikkakonsertti. My0s kulujen vahaisyys helpottaa konserttia tuotta-
maan ja voittoa saadaan vahemmalla lipunmyynnilld. Konsertissa oli kutsuvieraita
eli ei maksavia asiakkaita, joista aiheutui pelkastaan kuluja, eiké tuloja saatu. Riski
tdssid konsertissa oli huomattava, melkein 10,000€. Riski siis oli huomattavasti suu-

rempi kuin Laskelma 1:ssé.

Laskelma 2:n konsertti oli kuitenkin loppuunmyytyné tuottava, sill& konsertti tuotti
ldhes 3000€ voittoa. Jos konserttia ei olisi myyty loppuun, konsertti olisi tehnyt 0-
tuloksen tai mahdollisesti jopa tappiota. Keskikokoiseen konserttisaliin pitaa riskin
kannalta siis saada hieman laskettua kiinteit4 kustannuksia, jolloin 80% myytyja
lippuja riittaisi. Konsertissa oli huomattava riski, josta saatiin vain pienehkd voitto.

Tavoitteeseen kuitenkin paastiin, mutta onko se ollut riskin arvoista?

Markkinointi oli todella pientd Laskelma 2:ssa. Jos konsertti olisi myynyt huonosti,
olisi markkinointiin mennyt huomattavasti enemman kuluja. Nyt kun markkinoin-
tikulut olivat pienet, niin konsertti tuotti voittoa. Jos konsertilla olisi ollut 2000€

markkinointikulut, olisi se paatynyt lahelle O-tulosta.



5.4 Laskelma 3: Suuri sali
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Tama laskelma kasittad konsertin tulot ja menot salissa, jossa asiakaspaikkoja oli

yli 1000.

TAULUKKO 5. Laskelma 3.

Laskelma 3

Tulot 5316948 €
Lipun hinta 39.90€
Lipun hinta natto 32,76€
Asiakaspaikkoja 1813
Kutsuvieraat 30
Myydyt liput 1623
Kiintedt kulut

Vuokra 10 00000 €
Salin muut kulut, jos &i sis vuokraan, hldsto

Salin tekniikka, aani, valo, jos ei sis vuokraan 610,00 £
Artistin tekniikka, tuodaan paikan paalle 1300.00€
Soittimet 280,00 €
Logistiikka ja matkat

Teknikoiden palkat 1200.00€
Muusikeiden palkat 250000«
Markkinointi kiertue 300.00£
Matkustus kiintea 250,00 €
Majoitus kiintead 300,00 €
Catering kiintea 453 00 €
Logistiikka (km-korvaus) 52324 €
Kiinteat kulut yhteensa = riski 17 716,24 £
Muuttuvat kulut

Tulotavoite 10 000,00 £
Artisti 10 000,00 €
Markkinointi konsartti‘alue 120000%€
Lipunrmyyntikulut 3246 00€
Teosto, 4 % = 30,000€ 3.5% 186093 €
Menot 44 023,17 €
Tulot 53169346 €
Tulosltappio 9146,21 €
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Konserttia ei saatu loppuunmyytyd, mutta lippuja saatiin myytyéa kuitenkin yli 90%.
Markkinointikustannuksia kasvatettiin, silla konsertti oli iso ja paljon lippuja oli
myytavand. Myds ovelta oli mahdollista ostaa lippuja, minka takia syntyi myos li-
s&& lipunmyyntikuuluja. Ohjelmatoimistolla oli suuri riski tehda ndin iso konsertti.
Vuokramenot olivat todella suuret, ja se ei siséltanyt tekniikkaa. Esimerkiksi per-
hetapahtumia Laskelma 3:n konserttisalissa on mahdoton jarjestéaa, silla lippujen
hinta pitaa olla alhaisempi, mutta tdma vuokrahinta ei sita salli. Teostokulu on téssé
laskelmassa prosentuaalisesti vahemmaén kuin aikaisemmissa laskelmissa, silla lip-

putulot ylittavat 30,000€. Talloin teostokulu laskee 4%:sté prosentista 3.5%:iin.

5,5 Kannattavuusraja

Opinndytetyon yksi tarkoitus oli 16yta4 konserteille kannattavuusraja. Tama on las-
kelmissa laskettuna siten, ettd konsertin kokonaiskustannukset ovat jakolaskentaa
hyodyntéen jaettu myytyjen lippujen maaralla. Tama antaa lipulle vahimmaishin-
nan. Kyseinen hinta on suurempi, jos lippuja on myyty vahemman. Laskelmassa on
esitettynd kolme eri lipunmyyntimaarda. Loppuunmyyty 100% lipuista myyty, 80%
lipuista myyty sekd 60% lipuista myyty eli konserttisali olisi ainoastaan puolillaan.
Lipputulo, jonka jarjestdja saa jokaisesta myydystd lipusta on 32,76€. Kannatta-
vuusraja pitaa siis olla alle tuon summan. Jos kannattavuusraja on alle tuon sum-
man, variné on vihred. Jos summa on yli kannattavuusrajan, varind on punainen.
Kuten Laskelma 1 néyttad, kyseinen konsertti ei tdyttanyt tavoitteita loppuunmyy-
tynékéaan. Laskelman 2 konsertti oli tuottava loppuunmyytyné sekd noin 90% li-
punmyynnilld, mutta ei olisi ollut en&& 80% lipunmyynnilld. Laskelman 3 konsertti

oli tuottava aina 75% lipunmyyntiin asti.
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TAULUKKO 6. Kannattavuusrajan laskelma.

Kannattavuus Laskelma 1 Laskelma 2 Laskelma 3
Kannattavuusraja min lipunhinta 36.02€ 2890€ 2469¢€
Kannattavuusraja 80% lipuista 4502€ 612€ J0,66€
Kannattavuusraja 60% lipuista 6003 € 4516 € 4115¢€
Lipun hinnan méaéraytyminen

Asiakkaan lipunhinta 3990€ 3990€ 3990 €
Lipunmyyntipalkkio J50€ J50€ 350€
Lipun hinta, brutto J640€ 3640 € J640¢€
Lipunmyynti alv 10% J64€ J64¢€ J64€
Lipun hinta, netto 32,76 € 32,76 € 32,76 €
Lipputulo jarjestajlle 32,76 € 32,76 € 32,76 €

Laskelmista selviéa, ettd pienin konserttisali jaa tappiolle. Kaksi suurempaa sen si-
jaan tekee voittoa. Isoin konserttisali tekee jo huomattavan summan voittoa. Koko-
naisuutta tarkastellessa pienen konserttisalin tappio ei ole merkittava. Pieni ja kes-
kisuuri konserttisali myivat loppuun. Isoin konserttisali ei kuitenkaan myynyt tay-
sin loppuun, mutta maarallisesti ja taloudellisesti laskelma 3:n konsertti péarjasi hy-
vin. Kuten taulukosta nékee, mikaan laskelma ei olisi tuottava, jos vain 60% lipuista
myytaisiin, joten konsertit pitdd myyda melkein loppuun, jotta konsertti on kannat-
tava. Isoimpaan konserttisaliin kaytettiin eniten markkinointirahaa, silla se oli ainut
mik& ei myynyt kaikkia lippuja, joten markkinointia kasvatettiin, jotta konsertti saa-
taisiin loppuunmyytyd. Kompensoituna kaikki kolme konserttia tuottivat reilusti yli
10,000€ voittoa, joten pieni tappio yhdessa paikassa ei tee koko kiertueesta epéon-

nistunutta.

Jos ndma kolme laskelmaa muodostaisi yhden kiertueen, olisi Kiertue onnistunut.
Liikevaihto olisi yli 80,000€ ja tuottoa siitd yli 10,000€. Nama ovat nettotuloja,

joten jérjestdja saisi tuon summan.
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6 POHDINTA

Budjettilaskelmassa eriteltiin kaikki konsertin tulot ja menot. Tuloja tallaisessa
konsertissa oli ainoastaan lipputulot. Menoja sen sijaan oli paljon enemman. Menot
eriteltiin kiinteisiin kuluihin ja muuttuviin kuluihin. Kiinteét kulut pysyivat ennal-
laan ja muuttuvat kulut riippuivat voittotavoitteen méaarasta, artistin palkkiosta, li-
punmyyntikuluista seké teostokuluista. Kulut maaraytyivat ennakkoon maaritetyn
tulotavoitteen seka artistin palkkion mukaan. Nama pysyivét yleisesti muuttumat-
tomina. Suuremmissa konserteissa valmistautumista ja ennakkoty6ta oli hieman
enemman, jolloin kulut hieman nousivat. Lipunmyyntikulut ja teostokulut maaray-

tyivat lipunmyyntimadran mukaan.

Tulot maaraytyivat lipunhinnan sek& myytyjen lippujen mukaan. Lipunhinta oli
kaikissa konserteissa sama, mutta myytyjen lippujen mééra sen sijaan vaihteli.
Muita tuloja laskelmien konserteissa ei otettu huomioon. Laskelmiksi valittiin on-
nistuneita konsertteja, joten epdonnistuneiden konserttien kohdalla tdma yleispohja

ei valttamatta ole toimiva.

Kiinteita kuluja olivat vuokra, salin muut kulut, henkilsto, salin tekniikka, artistin
tekniikka, soittimet, logistiikka ja matkat, teknikoiden palkat, muusikoiden palkat,
kiertueen markkinointi, matkustus, majoitus, catering ja logistiikka. Nama kulut
maaraytyivat konserttisalin hintojen mukaan. Yleensa isommassa salissa on isom-
mat hinnat, sill& niissd on myds suuremmat kayttokustannukset seka suurempi hen-
kilostomaara. Kiertueen markkinointikulut olivat ennakkoon méaratty summa, joka
kaytettiin kiertueen markkinointiin ja jaettiin konserttisalien kesken. Myéhemmin
laskelmassa ilmoitettiin myds erikseen yhteen konserttisaliin kdytetty markkinoin-
tikulu.

Muuttuvia kuluja olivat ohjelmatoimiston tulotavoite, artistin palkkio, yksittdisen
konserttisali konsertin markkinointi, lipunmyyntikulut sek& teostokulut. Ohjelma-
toimiston tulotavoite sek artistin palkkio maaraytyivat tyomaaran ja kulujen mu-
kaan. Néihin voitiin myos sisallyttdd haluttu voitto-osuus. Yksittaisen konserttisa-
likonsertin markkinointi maardytyi artistin menestyksen seka luontaisen kysynnén

mukaan. Myd6s markkinointia taytyy lisatd, jos lipunmyynti ei ole halutulla tasolla.
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Hyvin myyvaa konserttia ei tarvitse markkinoida ja huonosti myyvéaé pitaa markki-
noida paljon. Lipunmyyntikulut maaraytyivét lipunmyyntisopimuksen mukaan ja
kuinka paljon lippuja myytiin. Teostokulut olivat 4% lipputuloista, tai 3,5% lippu-
tuloista, kun lipputulot ylittivit 30 000€.

6.1 Tulosten tarkastelua ja johtopaatokset

Laskelman 1 konsertti ei paéassyt voittotavoitteeseen, vaan jai noin 1000€ siitd. Kon-
serttipaikka ei ollut siis tuottava, silla produktio oli liian iso ja asiakaspaikkoja oli
lilan vahan. Laskelman 2 konsertti paasi tavoitteeseen, silla sali oli loppuunmyyty.
Jos konsertti ei olisi ollut loppuunmyyty, myoskéaén tassé konsertissa ei olisi paasty
tavoitteeseen. Laskelman 3 konsertti paasi tavoitteeseen ja noin 10 000€ tulokseen.
Isompi riski siis kannatti ja se tuotti voittoa. VVoidaankin paatella, ettd nailla tuotan-

tokuluilla alle 500 henkilén konserttisalit eivat ole kannattavia.

JohtopaatOksend tasta voidaan todeta, ettd kyseiselle artistille 700-1200 asiakas-
paikkainen venue olisi ihanteellisin. Tall6in riski olisi siedettdva ja laskelmien pe-
rusteella hyvélla sijainnilla oleva konserttisali tayttyisi. Oikeanlaisella markkinoin-
nilla myos vield suuremmat konsertit, yli 2000 asiakaspaikan konsertit voisivat olla
tuottavia ja myydéa loppuun. Suurempiin konsertteihin taytyisi kuitenkin tuoda lisa-
arvoa niin, etté ne olisivat houkuttelevampia kuin normaalit konserttisalikiertueen

konsertit.

Kulujen karsiminen on hankalaa, silld artistit haluavat pitda saman laadun esityk-
sesta toiseen seka henkildstoll& tulee olla riittdva palkkio. Jérjestdjan toimesta voi-
daan suunnitella ainakin matkustuskustannukset. Jos kyseessa on kiertue, se suun-
niteltaisiin samalle suunnalle kerralla. Eli esimerkiksi Etela-Suomesta oleva yhtye
voisi tehda Ita-Suomessa kolme konserttia kerralla eika vain yhta. Talloin valtettai-
siin edestakaisin matkustaminen ja saastettéisiin kuluissa. My®0s kiertuetta suunni-
teltaessa tappiollinen konsertti voi olla parempi vaihtoehto kuin vélipdiva. Valipéi-
vané henkilostolle maksetaan paivéraha seké palkat ja majoitus, muttei saada tuloja,
joten konsertin jarjestaminen tuolle paivélle on otettava huomioon ja laskettava

onko se kannattavampi kuin vélip&iva.
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6.2 Tyon arviointia

Kustannuslaskelmista ohjelmatoimisto pystyy ndkemaan konsertin kulurakenteen
ja mahdollisesti pystyy tekeméaan saastdja. Opinndytetyd myds kyseenalaistaa ny-
kypaivén standardeilla jarjestetyn konsertin. Kannattaako se tehdé alle 500 asiakas-
pakallisessa salissa? Kannattavuusraja laskelmasta ndhdain myos, ettei jokaista
konserttia tarvitse myyda loppuun. Myos laskelmien valinnat olivat onnistuneita,

silla jokaisessa laskelmassa on eri lukuja.

Opinnaytetyd on reliaabeli. Ohjelmatoimisto pystyy samoilla numeroilla tehda las-
kelmat uudelleen ja saada samat tulokset. Opinndytetyon tarkoitus on auttaa ohjel-
matoimistoa tulevaisuudessa hyddyntamé&én tietoja, joita opinnédytetydssa on kasi-
telty. Opinndytety® ei itsessaan anna Kriittisia vastauksia ohjelmatoimiston kan-
nalta. Laskelmat auttavat ymmartdmaan ja avaamaan konsertin kustannuksia. Nain
ollen jatkossa ohjelmatoimisto pystyy tarkastella konsertin kustannuksia seké tehda
monimuotoisempia johtopadtoksid, jotka hyodyttavat konserttien ja kiertueiden

suunnittelussa.

Opinnaytetyd rajoittuu vain toimeksiantajalle, silla ohjelmatoimistot tekevat asioita
eri tavalla sekd kustannusrakenne on jokaisella yrityksell& erilainen. Ohjelmatoi-
mistoilla on eri artistit, joten my0ds palkkiot voivat vaihdella. Siksi tdiméa laskenta-
kaava ei sovi kaikille ohjelmatoimistoille eiké artisteille. Konserttisalikiertueella
jokainen konsertti taytyy erikseen laskea talla kaavalla eikéd voida yleistaa, silla
tdma kaava vaatii tarkat numerot, jotta saadaan mahdollisimman tarkka kustannus-
arvio. Opinndytetyon tarkoitus ei ollut siis yleistdd konsertteja, vaan saada yrityk-
selle toimiva laskentakaava, jonka avulla yritys pystyisi helposti laskemaan ennak-
koon konsertin kustannukset. Siltikdan tdma kaava ei jokaisessa konsertissa ole re-
liaabeli, sillda muutoksia ja yllattavia kulueria tulee konserteissa usein. Taméan kaa-
van avulla pyritdénkin numeeriseen mittaamiseen alustavilla numeroilla, mité kon-
sertista on tiedossa. Lopullinen laskelma pystytédén tehda vasta, kun konsertti on

pidetty ja tdiman jalkeen vertailla, kuinka hyvin laskelma piti paikkansa

Lipun hinta tulee kuitenkin pitd4 konserttisalikiertueen sisélla yhtaldisend. Myos-

kadn suuria paikallisia hinnan muutoksia ei yleens&d voida tehda, silla
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markkinoinnissa lipunhinta on esill& ja sit4 ei voida muuttaa. Tdma tarkoittaa siis
sitd, ettd koko kiertueen kannalta jokin konsertti saattaa tuottaa tappiota. Lipun hin-
nanmaaraytyminen on todella monen tekijan summa ja sit ei taysin pystyta laske-
maan reliaabelisti, silld muuttuvia kustannuksia ja &kkindisia menoja ei pystyté hal-
litsemaan. Muuttuvat tekijat sekd ihmisten kanssa tydskentely tuo mukanaan riskejé
jayllatyksia. Esimerkiksi peruuntumisia saattaa tulla sairastumisten tai muiden ta-

pahtumien johdosta, kuten tdménhetkisen korona-epidemian vuoksi.

Toimeksiantaja soveltaa laskelmaa tuleville konserteille. Haasteena siind on nume-
roiden oikeellisuus. Osa saadaan tarkasti ennakkoon sopimuksista, mutta osa taytyy
arvioida. Ensimmadiset konsertit, jotka lasketaan talla yleispohjalla, nayttavéatkin,
onko ohjelmatoimiston kulujen arviointi tarpeeksi tarkka télle laskentapohjalle, vai
taytyyko siihen tehdd muutoksia. Tahén voi auttaa esimerkiksi mahdollisuus muut-
taa lukuja prosenttimaaraisesti 5-10% ylo6s tai alaspéin. Myos kokonaiselle konsert-
tisalikiertueelle tdytyy mahdollisesti tehdd muutoksia kustannuslaskelman yleis-
pohjaan. Kiertueella tietyt kustannukset voisivat pysya muuttumattomina sekd osa
kuluista tulisi jakaa jokaiselle konsertille. Jatkossa yrityksen tulisikin 16ytaa tahan

ratkaisu ja pohtia, kuinka seurata laskelmien tuloksia.
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