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TIHVISTELMA

Tyon tarkoituksena on tarkastella perustettavan pienyrityksen liiketoiminnan suunnittelua ja
vihemmén tunnetun alan markkinoita. Tavoitteena on luoda lukijalle kisitys perustettavan
ohjelmatoimiston toiminnoista ja strategiasta seki tutustuttaa lukija musiikin, etenkin kristilli-
sen, alan kdytdntdihin ja markkinoihin. Lopullisena tavoitteena on luoda toimiva pohja oh-
jelmatoimistolle, jotta sen toiminta voisi olla kannatavaa kyseisilld markkinoilla. Oma halu
tarkastella ja testata harrastuksen kautta saatua liikeideaa toimi suurimpana indikaattorina
tyon tekemiselle. Tyon avulla on tarkoitus luoda itselle, ja tulevaisuudessa toivottavasti myos
muille, tyopaikka. Yritys tarjoaa artisteille palveluita ndiden esiintymistoiminnan edistdmi-
seksi ja tehostamiseksi.

Tyon teoreettisessa viitekehyksessi tarkastellaan yritystoimintaa kokonaisuutena. Téarkeimpid
seikkoja onnistuneelle liiketoiminnalle on sen perinpohjainen suunnittelu. Yrityksen toimi-
alasta on vaikea saada teoriatieoa, silld musiikin kentilld tilastoja ei laadita kaikista osa-
alueista. Artistin esiintymisistd saama korvaus ei juuri koskaan ole julkista tietoa, se on artis-
tin ja ohjelmatoimiston vélinen asia. Artistin tarpeet ja vaatimukset pysyvit myos usein artis-
tin, ohjelmatoimiston ja esiintymisen tilaajan vélisiné asioina. Téstd johtuen tyossidni joudun
perustelemaan ratkaisuja oman kokemukseni perusteella. Esiintymistoiminta voidaan kuvata
yleiselld tasolla, yksityiskohtia on mahdotonta yleistd4, koska ne vaihtelevat eri artistien vilil-
14.

Ty06ssid onnistuttiin luomaan aloittavalle yritykselle hyddyllinen tydkalu liiketoiminnan kéyn-
nistdmiseen. Yrityksen on mahdollista aloittaa toimintansa realistiselta pohjalta tyon ansiosta.
Onnistunut liiketoimintasuunnitelma ei itsessdédn vield takaa mitidéin vaan jatkossa yrityksen
tulee osata siirtdi teoriatieto kdytdntdoon. Keskeisinti on osata hyddyntédi liitketoimintasuunni-
telmaa yrityksen operatiivisessi toiminnassa ja kéyttdd sitd aktiivisesti yritystoiminnan kidyn-
nistymisen jélkeekin.

Avainsanat: liiketoimintasuunnitelma, yrittdjyys, yrityksen perustaminen
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ABSTRACT

The purpose of this study is to evaluate a less well known market area, and to describe in de-
tail the steps to be taken when establishing a small enterprise. The objective of the study is to
grant the reader with a clear picture of the different actions and strategies that are to be used
in the established enterprise, a booking agency, and to introduce to the reader different prac-
tices of the music industry and market to the reader, with a particular emphasis on Christian
music. The ultimate objective of the study is to create a functional foundation for a booking
agency, which will ensure that it can operate profitable in the market area in question. The
most important motivation for this study was the desire to evaluate and pilot a business idea
which arose from a leisure interest, with the aim of creating a job for myself and hopefully for
others as well in the future. The enterprise will offer services for artists to enhance and make
their performance-related activities more effective.

The theoretical frame of reference for this study examines entrepreneurship in general. One of
the most important factors in a successful business is thorough preparation and attention to
detail. It is difficult to acquire background theory on the line of business of the enterprise at
hand, as available statistics are often inadequate in the music industry. The compensation that
artists receive is practically always classified information, between the artist and the booking
agency. The artists’ particular needs and demands are also usually known only to the artists
themselves, the booking agency and the person or organisation placing the booking. Because
of this, I have been forced to support some of the conclusions in this study, based on my own
experience of the field. Performing and performance related activities can be described on a
general level, but it is impossible to make generalizations as details vary between different
artists.

This study succeeded in creating a useful tool to be used in setting up the business operations
of a commencing small enterprise. Because of this study, the enterprise can set up shop on a
realistic foundation. However, a successful business plan does not guarantee success and the
enterprise must know how to put theory into practice. It is essential that the business plan
continues to be still actively followed evev after the business has become operational.

Key Words: Business plan, entrepreneurship
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Termien selitykset:

Aktiivikaiutin =

Backline =

Backstage =

Kanavalista =

Kristillisen musiikin kenttd =

Lavakartta =

Monitorointi =

Raideri =

Sekulaarinen =

Soundcheck =

Tekninen raideri =

Kaiutin, jossa on sisddnrakennettu vahvistin.
Voidaan kiyttdi laulu-, puhe- ja soittotarkoituk-
siin pienessd mittakaavassa ilman erillistd vah-
vistinta ja miksauspOytaa.

artistin esiintymisté varten tarvitsemat vélineet,
soittimet ja oheistarvikkeet

takahuone, esiintymispaikalle varattu huone tai
tila, jossa artisti voi viettdd aikaa esiintymispéi-
vina

lista, joka kertoo, mitkd instrumentit ja elementit
taytyy vahvistaa ddnentoistoa varten. Listassa
ilmenee myos artistin toiveet kdytettdvien mikro-
fonien suhteen. Kanavalistassa esitetdin myos
usein artistin vaatimukset monitoroinnista.

hengellinen musiikki, musiikin alalaji, kdsittdd
kaiken musiikin virsisté kristilliseen rock-
musiikkiin

esittdd artistin sijoittumisen esiintymislavalla.
Lavakartasta ilmenee my0s artistin monitorien
sijainnit.

artistin kuuntelujérjestelmi, esimerkiksi bandissa
soittajien ja laulajan tdytyy kuulla mité toiset
soittavat ja laulavat.

artistin toiveet ja vaatimukset muonituksesta,
backstagesta sekd muut yksityiskohtaisemmat
vaatimukset

maallinen, ei kirkollinen

ennen esiintymisté tehtdvi diinentoiston, soitti-
mien ja monitorien virittiminen ja tasapainotta-
minen.

artistin vaatimukset tilan, lavan, sihkon ja muun
teknisen toteutuksen suhteen. Raideri ja tekninen
raideri voivat olla my0s yhdistetty asiakirja



1. Johdanto

Onko tuttavapiirissisi yhtdin yrittdjda? Moni suomalainen vastaa tdhin kysy-
mykseen myontidvésti. Suuri osa meistd tietdid tai tuntee ainakin yhden yritté-
jan. Suomessa yrittdjid ja yrityksid tuetaan, silld niiden vaikutus kansantalou-
den tilaan on suuri. Suomen yrittdjikentilld on haastava tilanne edessédédn. Tu-
levina vuosina suuret ikdluokat jadvit eldkkeelle ja timéd vaikuttaa my0s pk-
yrityksiin. Osa niistéd yrityksistd tulee katoamaan, koska niille ei 16ydy jatka-
jaa. Uutta sukupolvea siis tarvitaan yrittdjiksi, jotta markkinoiden kehittyminen
jatkuu tulevaisuudessakin. Yrittdjit ja yritykset pitdvit kehityksen pyorit pyo-
rimissid. Suuret yritykset ovat monelle tuttuja, silti harvoin tulee ajateltua vaik-
kapa Nokian kinnykoiden koko tuotantoketjua. Monta pienempdd yritystd
muodostavat oman osansa tuosta tuotantoketjusta. Monesti pienet ja suuret yri-
tykset elédvit tietynlaisessa symbioosissa, molemmat tarvitsevat toisiaan. Pien-
ten yritysten rooli yhteiskunnassaon térked, silld ne tyollistdvit suuren médrin
suomalaisia.

Uuden aloittavan yrityksen rooli on aina haastava. Liiketoiminnallisen tietotai-
don lisdksi yritykselld on oltava tarvittava tieto yrityksen toimialalta. Teoreet-
tinen tieto on kyettivd vieméédn kiytdnnon tasolle liiketoiminnan onnistumisen
mahdollistamiseksi. Markkinaosuuden valtaaminen ja liiketoiminnan kannatta-
vuus vaativat huolellista suunnittelua. Pienemmissé yrityksissd tdmé asia ko-
rostuu. Yrittdjdn ja muiden mahdollisten avainhenkildiden tulee omata tietoa
useilta liiketoiminnan eri sektoreilta. Yksilon vastuu organisaatiossa on suuri,
joskus jopa elintirked. Pk-yritysten tulee myds osata resursoida suunnittelu oi-
kein, jotta yritys kykenee mahdollisimman tehokkaaseen toimintaan. Suurem-
pien yritysten on helpompi jakaa vastuuta, se voi palkata eri sektoreilla oman
alansa ammattilaisia. Yksilon vastuu on edelleen suuri, mutta tidlloin henkilot
saavat keskittyd omaan erikoisosaamiseensa.

Opinndytetyoni tarkoituksena on tarkastella liiketoiminnan suunnittelua pienen
yrityksen ndkokulmasta. Tavoitteena on luoda aloittavalle ohjelmatoimistolle
kattava ja kestédvi pohja liiketoiminnan pyorittamiselle. On tiarkedd saada mah-
dollisimman realistinen késitys liiketoiminnasta, jotta silld voi olla jatkuvuutta.
Tiarkeintd on saada liiketoiminnasta tarpeeksi kannattavaa, silld pieni yritys
reagoi kannattamattomaan toimintaan yleensd suurta nopeammin ja herkem-
min. Liiketoimintasunnitelman avulla liikeidean kestdvyyttd voidaan testata
teoriassa. Jos liikeidea kestdd testaamisen, mahdollisuudet yritystoimintaan
kasvavat huomattavasti. Henkilokohtaisesti tahdon mitata mahdollisuuksiani
yrittdjdnd tdlld toimialalla.

Musiikin kenttd tarjoaa aloittavalle yritykselle hienoja haasteita. Monilla aloil-
la yrityksen mahdollisuuksia pystytidin pohtimaan olemassa olevan markkina-
tiedon avulla. Musiikin alalla taas monet luvut pysyvét salaisuuksina pienen
piirin tiedossa. Suuri osa ei tiedd kuinka artistit nettoavat myydyisti levyista tai
tehdyistd keikoista. Monesti alasta tietimédttoméin on vaikea hahmottaa mitid
kustannuksia esiintymistoiminta artistille aiheuttaa. Tdtd mydten on miltei



mahdotonta tietdd kuinka paljon eri artistit sitten esiintymisestédéin veloittavat.
Nidmi asiat ovat sellaisia, joista ei puhuta. Uuden yrityksen on omattava kiy-
tannon kokemusta musiikin alalta, voidakseen onnistua liiketoiminnassaan.

Omaan tyohoni on ollut haasteellista 10ytdd alaa koskevaa faktatietoa. Sekulaa-
risen musiikin kentélld erilaista tutkimustietoa on olemassa jonkin verran.
Kristillisen musiikin kentlld sitd on todella vihédn. Tyossidni joudunkin useaan
otteeseen perustamaan nidkemyksidni alan toiminnasta omiin kokemuksiini
viimeisen kymmenen vuoden ajalta.
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2. Yrittijyys

2.1 Mina yrittajiksi

Suomi on valtio, jossa yrittdjyys on arvossaan. Vuonna 2006 Suomessa oli yli
250.000 yritystd. Vikilukuun suhteutettuna timé tuntuu suurelta maarilta. Yri-
tysten todellinen lukumééréd on itse asiassa suurempi. Y1l4 oleva luku kertoo
toiminnassa olevat yritykset. Vuonna 2005 kaupparekisterissd oli hieman alle
460.000 yritystd, joista toiminnassa oli noin 232.000. Méérillisesti pk-yrityksid
on valtava enemmisto, ne kattavat 99,8 % koko yrityskannasta. Pk-sektori tyol-
listi Suomessa reilut 60 % kokoaikaisista tyontekijoistd vuonna 2006. (Suomen
yrittdjiat 2008.) Vaikka yrityksen perustamiseen liittyy omat byrokraattiset ku-
vionsa, on se silti kohtalaisen helppoa. Suomessa yhteiskunta tukee yrittédjyyt-
td, erilaisia yrittdjyyden kehittimishankkeita on kidynnistetty useita.

Suomessa yrittdjien on mahdollista saada opastusta toimintaansa tai yrityksen
perustamiseen monilta tahoilta. Yritystd perustettaessa kannattaa tutustua aina-
kin Yritys-Suomi- verkkopalveluun, Yritys- ja yhteisotietojédrjestelméin seka
Patentti- ja rekisterihallitukseen. Myods TE-keskus toimii yhteisty0ssd yritysten
kanssa. Suurin ja varmaan tunnetuin jirjesto yrittdjille on Suomen yrittdjit. Se
on yritysten ja yrittdjien yrittdjd-, elinkeino-, ja tydnantajapoliittinen keskusjér-
jestd. Kattojérjeston alaisuudessa toimii 417 paikallisyhdistystd, 21 aluejérjes-
tod ja 48 toimialajdrjestod. Suomen Yrittdjien tarkoituksena on tukea ja paran-
taa jasentensd kannattavan toiminnan edellytyksid. (Suomen yrittdjit 2008.)

Pohdittaessa yksilon ominaisuuksia yrittdjyyteen, sekd yrittdjdn tyon vaatimuk-
sia, on niitd peilattava seuraavan neljén osa-alueen kautta. Ndmi ovat ammatti-
taito, nidkemyksellisyys, suunnitelmallisuus ja toteuttamiskyky. Ndméi osa-
alueet muodostavat pohjan yrittdjdn onnistumiselle. Viitetdédnkin, ettd mikali
jokin edelld mainituista osa-alueista on merkittdvisti puutteellinen, kannatta-
valta liiketoiminnalta on useimmiten pohja pois. Ammattitaito on puolestaan
koko liiketoiminnallisen ajattelun keskipiste. (Vesalainen ym. 1996, 7-14.)

Omalla kohdallani ajatus yrittdjyydestd on kypsynyt pikku hiljaa. Yrittédjén lap-
sena olen néhnyt mité kaikkea yrittdjdn arkeen kuuluu. Yrittdjyys on herittianyt
ristiriitaisia tunteita, silld yrittdjan tydo on usein rankkaa. Paineet tyon jatku-
vuudesta, toimeentulosta ja yritystoiminnan pyorittdmisestd ovat ldsnéd usein.
Toisaalta kunnioitus yrittdjid kohtaan on suurta ja vain kasvanut vuosien var-
rella. Yrittdjien tydmoraali ja omistautuminen tydlleen ovat mielesténi tavoitel-
tavia asioita, ainakin omien kokemusteni pohjalta. Olen tydskennellyt paljon
pienissd yrityksissd ja pddssyt ndkemdidn myOs muiden yrittdjien liiketoimin-
taa.

Opiskeluissa yrittdjyyteen on kannustettu ja kynnysti sithen on madallettu. En-
simmdisen vuoden harjoitusyritystoiminta toi yrittdjén rutiinit kiytinnon tasol-
le asti. Muistan ensimmdiseltd opiskeluvuodelta erdén vierailijaluennon, jossa
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kerrottiin Suomeen tarvittavan tuhansia pienyrityksid seuraavan 10 vuoden ai-
kajénteelld. Suuret ikéluokat jidvit elidkkeelle ja jatkajia tarvitaan.

Reilut kaksi vuotta olen pyorittinyt yhdistysti, joka on itsendinen verovelvol-
linen. Kiytinnossd toiminnot ovat identtiset pieneen osakeyhtioon ndhden.
Tyoskentely yhdistykselle on antanut mahdollisuuden viedéd kdytinnon koke-
musta vield harjoitusyritystoimintaa pidemmaélle. Ndiden kahden vuoden aika-
na olen kokenut kasvavaa halua ryhtyi yrittdjéksi. Oman yrittdjyyteni koen siis
olevan rauhassa kypsytelty ja monelta kantilta harkittu.

2.2 Aloittava yritys

Taloudessa eletdin selvdd taantumaa, korot ja inflaatio ovat korkealla. Porssi-
kurssit ovat sukeltaneet ajoittain rajustikin. Markkinoiden ylikuumeneminen
on saanut aikaan globaalisti pankkien vaikeudet ja rakentamisen selkeén hilje-
nemisen. Aika yrityksen perustamiselle on ilman muuta haastava, koska taan-
tuman on uskottu jatkuvan vield jonkin aikaa. Taloustilanteen epdvarmuus saa
kuluttajat epdroiméén.

Liiketoiminnan aloittaminen ei vaadi suurta rahallista resurssia. Perustettavan
yrityksen etuna on se, ettd se on palveluyritys, tdlloin tuotteiden varastointi ja
raaka-aineet eivit tuo kustannuksia. Vieraan pddoman osuuden pysyessd mal-
tillisena, on lainan saaminen helpompaa. Matala korkotaso on myds luettava
eduksi liiketoimintaa aloitettaessa.
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3. Yritysmuotoanalyysi

Perustettaessa yritystd on myds pohdittava perustettavan yrityksen yritysmuo-
toa. Ensimmiisenid on hyvéd miettid perustajien lukuméérdd. Yhden henkilon
perustaessa yritystd vaihtoehtoja on kaksi, joko yksityinen elinkeinonharjoitta-
ja tai osakeyhtio. Avoimen yhtién ja kommandiittiyhtion perustamiseen vaadi-
taan vihintiddn kaksi henkilod. Avoimessa yhtiossé tarvitsee olla ainakin kaksi
vastuunalaista yhtiomiestd, kommandiittiyhtiossd véhintddn yksi vastuunalai-
nen yhtiomies ja déneton yhtiomies. Jos tahdotaan perustaa osuuskunta, vaatii
se vihintdédn kolme osakasta. Mikéli yritys tahtoo listautua porssiin, on sen ol-
tava julkinen osakeyhtio. (Laasanen [1] 2005)

Raha kaikessa muodossaan on my0s térkeédssd roolissa mietittdesséd yritysmuo-
toa. Jakauma oman ja vieraan padoman vilill4, ja sitd myoten mahdollisesti ha-
ettavan lainan osuutta kannattaa miettid. Useamman ollessa vastuussa lainoista
ja veloista, on sen yleensd helpompi saada vierasta padomaa. Yksityinen elin-
keinonharjoittaja ja henkiloyhtididen vastuunalaiset yhtiomiehet vastaavat yri-
tyksen veloista koko omaisuudellaan. Osakeyhtiossd ja osuuskunnassa osak-
kaat voivat menettdd ainoastaan sijoittamansa pddoman. Tdmi ei kuitenkaan
koske tilannetta jos joku osakas on yksityishenkiloni takaamassa yrityksen lai-
naa. Osakeyhtion perustamiskulut ovat taasen selkeésti korkeammat kuin yksi-
tyisyrittdjdlld tai henkiloyhtisilla. Tamé kuitenkaan ei tarkoita yrityksen inves-
tointeja. (Laasanen [1] 2005)

Mahdollinen voitto jactaan my0s eri tavalla eri yhtiomuodoissa. Suhteellinen
tuotto on yleensd parempi silloin, kun vastuunalaisuus on suurempi. Myds ve-
rotuksellisesti on eroja eri yritysmuotojen vililld. (Laasanen [1] 2005)

Yrityksen hallinnointi kannatta ottaa huomioon valittaessa yritysmuotoa (Laa-
sanen [1] 2005). P44toksien tekeminen yksin on yleenséd nopein tapa saada pai-
toksid aikaan. Téll6in myos vastuu seurauksista on yhden ihmisen. Ryhméssi
padtosten teko ei ole yhtd nopeaa, mutta tehtdvid padtostd tarkastellaan use-
ammalta kantilta. Toiminnan laajuus olisi my6s hyvd huomioida. Jos yritys on
laaja-alainen, olisi hyvi, ettd péditosten tekoon osallistuu henkil6itd useammilta
tai kaikilta sektoreilta. Tosin liian suuri ryhmi voi olla myos huono asia, asioi-
den késittely saattaa olla tehotonta.

3.1 Yksityinen elinkeinonharjoittaja

Yksityiselld elinkeinonharjoittajalla ei ole yhtiomiehid. Yritys syntyy elinkei-
nonharjoittajan omalla pdédtokselld. Yritys rekisterdityy kaupparekisteriin ja saa
siten Y-tunnuksen. Yksityiset elinkeinonharjoittajat jaetaan kahteen ryhméén:
liikkkeenharjoittajiin ja ammatinharjoittajiin. Ndiden kahden erona on kirjanpi-
to: liikkeenharjoittajilla se on kahdenkertainen, kun taas ammatinharjoittajilla
yhdenkertainen. Yksityinen elinkeinonharjoittaja omaa kaiken péitintdvallan
yrityksessédén. (Laasanen [1] 2005)
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Yksityinen elinkeinonharjoittaja vastaa yrityksenséd veloista ja muista velvoit-
teista myOds koko henkilokohtaisella omaisuudellaan. Yrittdjd myos omistaa
yrityksen omaisuuden henkilokohtaisesti. Yrittdjd voi ottaa tyontekijoitd palve-
lukseensa. Yksityisliike ei voi maksaa palkkaa omistajalleen, mutta yrittdjd voi
nostaa yrityksen varoja yksityisottoina niin paljon kuin tahtoo. Yksityisotot
kirjataan omalle tililleen, koska ndmi tiedot ilmoitetaan veroilmoituksessa.
Yrittdjdan on pidettdvid kirjanpidollisesti liiketoiminnan varat ja velat erilldin
henkilokohtaisista varoista ja veloista. (Laasanen [2] 2005)

Yksityisyrittdjian elinkeinotoiminnastaan saama tulo verotetaan hinen henkilo-
kohtaisessa verotuksessaan. Verotuksessa tdstd kéytetddn termid yritystulo.
Yritystuloa verotetaan niin ansiotulona kuin pddomatulona. Pddomatulona ve-
rotetaan 20 % yrityksen varallisuudesta, verotettavan vaatimuksesta padomatu-
lona voidaan 10 %, jos yrittdjd maksaa palkkoja. Pdiomatulon laskentaperuste
saadaan, kun lisdtddn nettovarallisuuteen edellisen 12 kuukauden aikana mak-
setuista palkoista 30 % osuus. Jiljellejddva osuus verotetaan ansiotulona, nor-
maalin veroprosentin mukaan. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 225-226.)

3.2 Avoin yhtio

Avoimessa yhtiossd (AY) on oltava vihintdidn kaksi yhtiomiestd, varsinaista
yldrajaa yhtiomiesten méérille ei ole asetettu. Yhtiomiehet ovat avoimessa yh-
tiossd keskendidn tasavertaisia. He voivat halutessaan sijoittaa pddomapanok-
sen, mutta se ei kuitenkaan ole vilttdmitontd. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007,
24-30.)

Avoin yhtio syntyy yhtiosopimuksella, joka tulee tehdd kirjallisena. Yhtioso-
pimus, jossa yhtiomiehet sopivat keskindisisd sopimuksistaan ja tehtdvinjaois-
taan, sitoo vain yhtiomiehid. Ulkopuoliset eivit siis voi kérsid yhtiomiesten
sopimusrikkomuksista. Mikili jostain asiasta ei ole sovittu, noudatetaan lakia
avoimesta — ja kommandiittiyhtiostd. Yhtion asioista yhtiomiehet pééttavit yh-
dessd, kuitenkin jokaisella on itsendinen oikeus ryhtyé asioiden hoidon kannal-
ta vilttdmittomiin toimenpiteiseen. Jos yhtidsopimusta tahdotaan muuttaa,
vaatii se kaikkien yhtiomiesten suostumisen. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007,
24-30.)

Yhtiosopimuksessa voidaan henkiloyhtidlle asettaa hallitus. Yhtidlle voidaan
my0Os nimeté toimitusjohtaja. Valinta edellyttidd yksimielistd padtosti, jollei yh-
tiosopimuksessa ole muutoin méiritty. Toimitusjohtajan tehtidvéd on juoksevan
hallinnon hoitaminen. Jos toimitusjohtaja on yksi osakkaista, vaatii hdnen erot-
tamisensa myds yksimielisen péddtoksen muilta yhtiomiehilti. Ulkopuolisen
toimitusjohtajan voi erottaa yksikin yhtiomies, ellei yhtidsopimuksessa ole
muutoin sovittu. Niin toimitusjohtaja kuin yhtidmiehetkin ovat velvollisia kor-
vaamaan asemassaan tahallisesti tai tuottamuksellisesti yhtidlle aiheuttamansa
vahingon. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 31-36.)
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Yhtiomiehelle voidaan avoimessa yhtidssid maksaa palkkaa, mikili hdn on tois-
sd yrityksessd. Jokainen yhtidmies saa myds tehdi yksityisnostoja. Avoin yhtio
saa palkata tahtoessaan tyontekijoitd. Avoimen yhtion varat ja velat kuuluvat
yhtidlle, yhti6 siis vastaa velvoitteistaan. Liséksi jokainen yhtidmies on vas-
tuussa koko henkilokohtaisella omaisuudellaan yhtion velvoitteista. (Villa, Os-
sa & Saarnilehto 2007, 38-44.)

Verotuksessa avointa yhtiotd nimitetdén elinkeinoyhtyméksi. Avoin yhti6 ei
ole itsendinen verovelvollinen. Yhtiolle vahvistetaan elinkeinotoiminnan tulos,
joka jaetaan edellisten verovuosien tappiot vihentdmilld verotettavaksi osak-
kaiden tuloksi. Jos yhti6 on maksanut palkkoja, lisédtddn sen nettovarallisuuteen
30 %:n osuus maksetuista palkoista verovuoden aikana. Mikili yhtiosopimuk-
sessa el muuta midritd, maksetaan tuotto tasaisesti pddluvun mukaan. Osak-
kaan verotus jaetaan pddomatuloksi ja ansiotuloksi siten, ettd 20 % yhtiomie-
hen osuudesta nettovarallisuuteen verotetaan pddomatulona. Loppuosuus mak-
setaan ansiotulona. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 230-235.)

3.3 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtié (KY) on myds henkiloyhtio. Erottavana tekijand avoimeen
yhtiéon on ddnetdn yhtidmies. Kuten todettua, perustamiseen vaaditaan véhin-
tddn yksi vastuunalainen yhtidmies ja yksi déneton yhtidmies. Vastuunalaisella
yhtiomiehelld on samat velvoitteet kuin avoimen yhtion yhtidmiehelld. Voitto
jaetaan my0s samalla tavalla. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 24-30.)

Adineton yhtiomies on velvollinen sijoittamaan yhtioon pidomapanoksen. Ai-
nettomilld yhtiomiehelld ei ole paidtoksenteko valtaa, eikéd hin yleensa osallistu
yrityksen hallinnollisiin toimiin. Hénen suostumuksensa vaaditaan kuitenkin
jos yhtio tekee toimialaan kuulumattomia tai yhtion tarkoitukselle vieraita toi-
menpiteitd. MyOs yhtidsopimuksen muutos vaatii ddnettdmidn yhtiomiehen
suostumuksen. Ainettomin yhtiomies on vastuussa yhtion velvoitteista rajoite-
tusti vain asettamaansa pddomapanokseen asti. (Villa, Ossa & Saarnilehto
2007, 24-30.)

Kommandiittiyhtion voitosta jaetaan ensimméiisend ddnettomien yhtiomiehien
osuudet. Jos yhtiosopimuksessa ei muutoin ole médritty, saa ddneton yhtio-
mies Euroopan Keskuspankin (EKP) viitekorkoa vastaavan koron yhtiossi jil-
jelld olevalle panokselleen. Ainetén yhtiomies voi saada enemmin, mutta ei
vihempéi kuin timin. Azdnettomin yhtidmiehen tuotto verotetaan 20 %:iin asti
piddomatulona. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 230-235.)

3.4 Osakeyhtio

Osakeyhtion (OY) perustajien lukuméiirédéd ei ole midritelty eli sen voi tehdd
yksi tai useampi henkild. Osakeyhtion toimintaa siitelee osakeyhtiolaki. Pe-
rustajien tulee sijoittaa yhtioon osakepddoma. Yksityisen osakeyhtion osake-
piddoma tulee olla véhintddn 2500 euroa. Osakepédioma jakautuu osakkeisiin,
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jotka perustajat merkitsevit perustamisen yhteydessd. (Villa, Ossa & Saarni-
lehto 2007, 58-65.)

Yhtion yhtidjdrjestys ja hallitus médritelldin perustamiskokouksessa. Perusta-
jista kukin allekirjoittaa perustamiskirjan. Yhtio katsotaan syntyneeksi, kun se
on merkitty kaupparekisteriin. Hallinnollisissa tehtidvissd on usein myos toimi-
tusjohtaja. Vastuun ja vallan jako hallituksen ja toimitusjohtajan kesken ei ole
tarkkaan maédritelty. Ylintd valtaa osakeyhtiossd kéyttidvit osakkaat, tarkeim-
missé asioissa paitoksid tehdddn yhtickokouksessa. Osakkaat voivat tehdd yh-
tiotd sitovia padtoksid tarvittaessa ilmankin yhtiokokousta. Kuten muihinkin
padtoksiin, myos ndihin tarvitaan kuitenkin kaikkien osakkaiden suostumus.
Padtos vaaditaan kirjallisena niin, ettd kaikki osakkaat ovat sen allekirjoitta-
neet. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 72-81.)

Osakeyhtion osakkaalle voidaan maksaa palkkaa, mikili tdmi tyoskentelee yh-
tiossd. Osakkaat eivit voi tehdd yksityisottoja. Osakeyhtioon voidaan myos
palkata ulkopuolisia tyontekijoitd. Osakeyhtion voitto tai osa siitd voidaan ja-
kaa yhtion osakkaille osinkoina. Osingonjaosta piitetiin péddsddntoisesti yh-
tiokokouksessa. Osakeyhtion varat ja velat kuuluvat yhtidlle, yhtié vastaa vel-
voitteistaan. Osakas on vastuussa yhtion velvoitteista rajoitetusti sijoittamaansa
pddomapanokseen saakka. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 72-81.)

Osakeyhtido on itsendinen verotettava, mikd maksaa tulostaan veroa 26 %.
Osinkojen jaosta paittdd vuosittain yhtiokokous, mikili se paittii, ettd osinko-
ja maksetaan, verotetaan ne vield erikseen. Yksityisestd osakeyhtiostd makset-
tavaa osinkoa verotetaan siten, ettd se on verovapaata siithen méérién, joka vas-
taa osakkeiden matemaattiselle arvolle laskettua 9 % vuotuista tuottoa. Jos tal-
laisten osinkojen méaérd ylittdd 90 000 euroa, maksetaan 70 % veroa pddomatu-
lona ja loput ovat verovapaata. Jos vuotuiset tuotot ylittivit edelld mainitut,
maksetaan niistd veroa 70 % ja loput ovat verovapaata tuloa. (Laasanen [2]
2005)

Julkinen osakeyhtio (OYJ) poikkeaa hyvin véhidn yksityisestd osakeyhtiosta.
Erona yksityiseen osakeyhtioon on se, ettd julkinen osakeyhtié voi listautua
porssiin ja sen osakepddoman tulee olla vihintddn 80 000 euroa. Julkisessa
osakeyhtiossd on myds aina oltava toimitusjohtaja. Julkisesta osakeyhtiostd
maksettavia osinkoja verotetaan 2005 vuoden alusta voimaan tulleen verouu-
distuksen mukaan niin, ettd niistd 43 % on verovapaata tuloa ja loput 57 % ve-
rotetaan pddomatulona. (Laasanen [2] 2005)

3.5 Osuuskunta

Osuuskuntaa (OSK) ei kaikissa tilanteissa mielletd yritysmuodoksi. Osuuskun-
nan toimintaa séételee osuuskuntalaki. Sen perustamiseen vaaditaan véhintééin
kolme henkildd. Perustajat laativat perustamiskirjan, jonka kaikki allekirjoitta-
vat. Osuuskunnan jidsenyydestd piittdd hallitus. Osuuskuntaan voi padstd kir-
jallisella hakemuksella. Sen tavoitteena tulee olla jdsenten elinkeinon ja talou-
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den tukeminen niin, ettd jasenet kdyttdvit sen palveluita. Osuuskunta syntyy
juridisesti vasta, kun se on rekisterdity. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 120-
122.)

Jokaisella jdsenelld on osallistumisoikeus ja yksi déni kéytettdvissddn. Osuus-
kunnalla on aina oltava hallitus. Péditokset tehdidén osuuskunnan kokouksessa.
Osuuskunnalla voi olla my6s suhteellisella vaalilla valittu edustajisto. Tétd voi-
daan kiyttdd myos padtoksenteossa ilman, ettd tarvitsee pitdd osuuskunnan ko-
kousta. Halutessaan osuuskuntaan voidaan nimeté toimitusjohtaja ja hallinto-
neuvosto. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 120-129.)

Osuuskunta voi jakaa ylijadmaii jasenilleen, mikali siitd sddnnoissd on méaarit-
ty. Ylijadmad jaetaan osuuksista maksetulle miirille suoritettavana korkona tai
hyvitykseni. Sitd voidaan maksaa myo6s sen mukaan, kuinka jésenet ovat kiyt-
tdneet osuuskunnan tarjoamia palveluita tai muulla sdinndissd miiritylld ta-
valla. (Villa, Ossa & Saarnilehto 2007, 254-255.)

3.6 Oma valinta

Pohdinnan jidlkeen olen piittinyt alkaa yksityiseksi elinkeinon harjoittajaksi.
Niin sanotun toiminimen etuna on tisséd tapauksessa sen sopivuus pieneen lii-
ketoimintaan. Se on myds toiminnoiltaan suhteellisen kevyt verrattuna muihin
yhtidmuotoihin. Yrityksen toimiessa maltillisella liikevaihdolla on timé vaih-
toehto myos todennikoisesti taloudellisesti kannattavin. Henkiloyhtiot eivit ol-
leet kovin konreettisia vaihtoehtoja, silld alkuvaiheessa en tahtonut yritykseen
toista osakasta.

Mietin pitkddn my0s osakeyhtion perustamista. Se on itselleni yksityistd elin-
keinon harjoittajaa tutumpi vaihtoehto. Opiskeluissa asioita usein tarkasteltiin
nimenomaa osakeyhtion niZkokulmasta. Osakeyhtié tuntui hieman selkeim-
miltd vaihtoehdolta. Lopulta sen huono puoli oli lopulta itsendinen verovelvol-
lisuus. Osakeyhtio ei todennikdisesti ole yrityksen toiminnan laajuus huo-
mioon ottaen taloudellisesti kannattava vaihtoehto. Tulevaisuudessa yritys
saattaa vaihtaa yritysmuotonsa osakeyhtioksi. Tdmé tulee kysymykseen ennen
kaikkea silloin jos yritykseen tulee yksi tai useampi osakas lisdd. Itse koen
osakeyhtion henkiloyhtioitd turvallisempana vaihtoehtona, koska télloin osakas
on vastuussa vain asettamansa yhtiopanoksen verran.
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4. Perustettava yritys

4.1 Yritysidean testaus

Yrityksen perustaja ja omistaja olen mind, Jari-Matti Ollila. Olen ollut mukana
kristillisen musiikin parissa nyt noin 10 vuotta. Aluksi toimin vain apukésini
esiintymismatkoilla, mutta sittemmin myds eri bindien oheismyyntitarvikkei-
den parissa. Syyskuussa 2006 otin vastuun kahta yhtyettd pyorittdvistd yhdis-
tyksestd. Tyonkuvaani kuuluu kaikki hallinnollinen ja operatiivinen toiminto-
jen pyorittdiminen. Syksylld 2008 toinen artisteista toteutti 20-vuotisjuhlansa
kunniaksi syksyn kattaneen kiertueen Suomessa. Olin vastuussa kiertueen lo-
gistisesta, hallinnollisesta ja taloudellisesta puolesta. Tadmi antoi lopullisen sy-
sdyksen koettaa tehda siitd itselle ammatti.

Olen kasvanut yrittdjaperheessd, silld isdni on yksityisyrittdja. Olen myos tyos-
kennellyt kyseissd yrityksessd moneen eri otteeseen ja olen sen déneton yhtio-
mies. Opiskeluissa on yrittdjyyttd painotettu varsinkin ensimméiisend vuonna,
jolloin harjoitusyritystoiminta oli osana opintosuunnitelmaa. Yritystoiminta on
siis tullut vuosien saatossa tutuksi.

Yritys tulee toimimaan fyysisesti Tampereen alueella. Yritys voi kuitenkin
operoida laajasti koko maassa, koska yrityksen tarjoamat palvelut eivit vaadi
jatkuvia tapaamisia. Pirkanmaa ja tarkemmin Tampereen seutu on perinteisesti
vahvaa aluetta kristillisen musiikin kentilld. Alueella on paljon artisteja, niin
sekulaarisen kuin kristillisen musiikin.

Yritys ei vilttdmittd alkuvaiheessa tarvitse omia toimitiloja vaan toimintaa on
mahdollista hoitaa kotoa késin. Jatkossa kuitenkin pienen toimiston vuokraa-
minen tai ostaminen tulee olemaan vaihtoehto. Toimitiloja hankittaessa ensisi-
jaisia vaihtoehtoja ovat vuokrattavat tilat. Liiketoiminnan suurimpia etuja on
siis se, ettd se ei ole sidottu paikkaan. Tietokoneen ja kdnnykin avulla tyopiste
on helposti liikuteltavissa, toitd voi tehdd vaikkapa keikkareissulla.

Yritystoiminnan kdynnistimisvaiheen investoinnit ovat varsin pienet. Alkuvai-
heessa yritys pérjad hyvinkin hankkimalla tietokoneen ja puhelimen. Tulos-
tin/monitoimilaite tulee my0s hankkia suhteellisen aikaisessa vaiheessa. Tieto-
koneen jérjestelmilisenssit eivit alussa ole kalliita, koska kiyttojirjestelmén ja
internetin ilmaisia sovelluksia on mahdollista hyodynt4a.

4.2 Yrityksen perustiedot

Nimi: Toiminimi J-M Ollila
Tampere
Musiikkiala / (Viihdeala)
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Omistaja: Jari-Matti Ollila

Perustettava ohjelmatoimisto tulee toimimaan musiikin alalla ja operoi alku-
vaiheessa ainoastaan Suomessa. Toiminnan péédpaino on ennen kaikkea kristil-
lisen musiikin kentilléd ja sen eri toiminnoissa. Yritys ei kuitenkaan sulje pois
operointia sekulaarisen musiikin puolella. Gospel-musiikki on marginaalinen
osa musiikin alalla. Se seuraa selkeisti jéljessd sekulaarisen (maallinen) puolen
toimintaa. Yrityksemme tarjoaa palveluitaan ennen kaikkea juuri gospel-
artisteille.

Yrityksen asiakkaita ovat niin yhtyeet kuin keikkojen jirjestdjitkin. Yritys tar-
joaa artisteille ohjelmatoimistopalveluita, jotka siséltivit promootiota, esiin-
tymisten myyntid ja asiakkaan toiveiden mukaan mahdollisesti myos laskutus-
ta, esiintymisten organisointia ja palkanmaksua. Lihtotilanteessa yritykselld on
olemassa oleva sopimus jo neljdn esiintyjidn kanssa, alustavien keskusteluiden
valossa palveluista kiinnostuneita nédiden lisdksi vajaa kymmenkunta artistia.
Jatkossa artistien méadrdd pyritdin kasvattamaan maltillisesti. Artistit voivat
tahtoessaan ostaa vain keikkamyyntipalvelun tai sitten laajemman kokonaisuu-
den. Laajemmassa kokonaisuudessa yrityksemme tarjoaa myOs laskutusta ja
tarvittaessa voimme ottaa kokonaisen instituution hallinnolliset toimet hoitaak-
semme. Artistien keikkamyynnistd sovitaan aina erikseen jokaisen artistin
kanssa.

Etenkin kristillisen musiikin kentdlld on keikanjérjestdjid, joille konsertin jir-
jestdminen on hankalaa kokemattomuuden takia. Nin ollen tarjoamme keikan-
jarjestdjille mahdollisuutta jirjestid erilaisia tilauksia “avaimet kiteen” periaat-
teella. Talloin yrityksemme voi hoitaa artistien varaamisen, aikatauluttamisen
ja myos ddnentoiston sekd valot. Tilaajalle jdi tdlloin vastuu ainoastaan itse ti-
lasta, jirjestyksenvalvojista ja muista vastaavista. Suomessa on paljon koke-
mattomia keikanjérjestdjid, joita téillainen palvelu helpottaa.

4.3 Markkinat

Talouden taantuma vaikuttaa artistien esiintymistoimintaan jonkin verran. Ky-
synté pienenee todennikoisesti hieman enemmén sekulaarisen musiikin kentil-
14, jossa tilaajat ovat usein my0s voittoa tavoittelevia instansseja. Kristillisen
musiikin kentdlld vaikutus lienee védhdisempi, koska kaikki sidosryhmiit eiviit
tavoittele voittoa. Suurin yksittidinen keikanjirjestdjd on seurakunnat, joilla on
kiytossiddn tietyt médrdrahat. Myos erilaiset kristilliset jirjestot ovat aktiivisia
jarjestamiin toimintaa eri-ikéisille ihmisille.

Kristillisen musiikin kenttd heijastaa sekulaarisen musiikin piirteitd pienelld
viiveelld. Musiikkiteollisuuden valtavirrassa tapahtuvat trendit vaikuttavat
gospel-kentilld 1-3 vuotta mybhemmin kuin sekulaarisen musiikin kentilla.
Puitteet kristillisen musiikin kentillid ovat olleet ja ovat edelleen huomattavasti
pienemmit. Kristilliset artistit toimivat pddosin amatoori-pohjalla, vain sidos-
ryhmissé esiintyy enemmén eri alojen ammattilaisia. Vain harva artisti pystyy
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saamaan toimeentulonsa gospel-musiikista. Sivutoimisia muusikoita on jonkin
verran. Amatodoriys ei suinkaan tarkoita kristillisten artistien vidhdisempii tai-
totasoa soitannollisesta, vaan sitd, ettd sitd tehdddn kutsumuksesta eikd amma-
tillisessa mielessd. Tilanne on ollut hieman ristiriitainen pitkédn aikaa, silli on
tiettyjd tahoja, joiden mielestd ”Jeesuksella tienaaminen” on viddrin. Tdmé on
suurimpia syitéd kristillisen musiikin kentilld tdlld hetkelld vallitsevaan tilaan.
Suurin osa kentén artisteista kustantaa julkaistavat dédnnitteensd itse. Myos
muut oheistuotteet, kuten paidat pinssit kustannetaan tai jopa valmistetaan itse.

Puitteet ovat kuitenkin kristillisen musiikin kentilldkin kasvaneet. Viimeisien
vuosien aikana markkinoille on ilmestynyt muutamia kristilliseen musiikkiin
painottavia levy-yhtioitd ja ohjelmatoimistoja. Kristillinen musiikki alana kas-
vaa kokoajan, joskin varsin maltillisesti. T4lld hetkell4 tilanne on sellainen, et-
td kentilla on muutamia satoja aktiivisesti keikkailevia artisteja. Valtaosa keik-
kailusta kuitenkin painottuu muutamalle kymmenelle artistille. Kysynti ja tar-
jonta eivit siis kohtaa kovinkaan hyvin. Yrityksen tavoitteena ldhentéd artisteja
ja keikkatilaajia keskendin ja olla ndin lisddmaéssé eldvin kristillisen musiikin
esittimistd. Tavoitteena on, ettd yrityksen liiketoiminnan avulla koko alan
myonteinen kehitys voi jatkua. Yrityksen tarjoamien palveluiden avulla artisti-
en ei tarvitse kdyttdd niin paljoa resursseja esiintymisten organisointiin, vaan
he saavat enemmin keskittyd itse esiintymiseen. Tdméd auttaa parantamaan
esiintymisten laadullista puolta.

Kristillisen ja sekulaarisen musiikin kentilld suurin ero on sesongeissa. Seku-
laarisen musiikin kentélld keikkailu jakautuu koko vuodelle, kesén ollessa suu-
rinta sesonkiaikaa. Kristillisen musiikin kentélld syksy ja kevit ovat suurimmat
sesongit. Myos talvella keikkaillaan mutta kesd on hiljaisempaa aikaa. Keik-
kailuun on vaikutusta myos artistien julkaisuilla, jotka vaativat taukoja esiin-
tymisiin. Julkaisujen jilkeen esiintymistahti tosin monesti kiihtyy joksikin ai-
kaa.

4.4 Liikeidea

Yritystoiminnan syntymisen pohjalla on idea, jolla voisi saada toimentulonsa
sekd tehdd jotain mielenkiintoista. Aluksi voidaan siis puhua yritysideasta. Yri-
tysidean syntyminen voi juontaa juurensa niin sattumaan kuin tarkkaan harkin-
taan. Yritysideasta jalostuu liikeidea, joka on pohja, jonka perustalle liiketoi-
mintaa voidaan alkaa suunnitella. (Virtanen & Koski 2005, 12.)

Liikeideassa kuvataan
O mitd tuotetaan ja miké on tuotteen tai palvelun tarjoama hyoty asi-
akkaalle
o kenelle palveluita tai tuotteita tarjotaan, eli ketkd ovat yrityksen tir-
keimpid asiakkaita
o miten tuotetaan eli mikéd on yrityksen toimintatapa ja minké&laisen
imagon yritys pyrkii rakentamaan (Virtanen & Koski 2005, 12.)
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4.5 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on yrittdjén ja yrityksen kenties tirkein tydkalu. Sen
avulla pyritdin ennakoimaan kaikki liiketoimintaan liittyvit osa-alueet ja muo-
dostamaan niistd kokonaisuus sekd parantamaan kunkin yrityksen mahdolli-
suutta menestyd omassa liiketoiminnassaan. Yritystasolla liiketoimintasuunni-
telma on siis kuvaus yrityksestd, sen tuotteista ja palveluista ja siitd, miten lii-
ketoiminnasta tehdédin kannattavaa. Lisdksi sen avulla kartoitetaan sidosryhmiit
ja heiddn tarpeensa. (Virtanen & Koski 2005, 18-27.)

Liiketoimintasuunnitelman on myos tarkoitus olla tukemassa yrityksen eri toi-
mintoja. Suunnitelmallisuus on liiketoiminnallisen onnistumisen tidrkeimpid
elementtejd. Suunnittelun avulla tulevaan varautuminen on mahdollista, aina-
kin se on realistisempaa. Liiketoimintasuunnitelman laatimisen tulisi olla pro-
sessimainen, jatkuvasti muokkautuva tyokalu. Yhteiskuntamme elédi jatkuvassa
muutoksessa, jolloin muutoksiin varautuminen vaatii joustavaa ja muokattavis-
sa olevaa tyokalua. (Virtanen & Koski 2005, 18-27.)

Liiketoimintasuunnitelma on laaja kokonaisuus. Yrityksilld ja organisaatioilla
on erilaisia tarpeita ja onkin tdrke#d#d osata poimia liiketoimintasuunnitelmasta
oman toiminnan kannalta tirkeimmit osa-alueet. On my0s osattava jattdd pois
sellaisia osuuksia, jotka eivét ole niin tirkeitd liikketoiminnan ja sen suunnitte-
lun kannalta. Tdmé on resurssien kohdistamista oikealla tavalla.

Omassa tapauksessa kyseessd on pienehkd palveluita myyvi yritys. Yritys ei
tyollistd omistajan lisdksi muita henkil6itd. On siis esimerkiksi turha tuhlata
resursseja laatimalla kovinkaan kattavaa henkilstostrategiaa. Tdmén voi tehdd
vaikkapa siind vaiheessa kun uuden tyovoiman rekrytoiminen tulee todenni-
koiseksi. Yhden hengen yritys ei tarvitse kovinkaan laajaa strategiaa henkilds-
ton varalle.

Oman yritykseni kohdalla asiakkaiden miérd joudutaan rajaamaan. Talldin
markkinointi suuntautuu ennen kaikkea jo olemassa oleville asiakkaille. Poten-
tiaalisia asiakkaita etsitddn passiivisesti, uusia asiakkuuksia joudutaan harkit-
semaan erikseen, koska resurssien méédrd on rajallinen. Télloin yrityksen ei
kannata mainostaa toimintaansa kovinkaan laajasti, jos se ei ole valmis otta-
maan uusia asiakkuuksia.

Pienen yritysorganisaation etuna on sen kyky reagoida muuttavaan kysyntdin
nopeasti. Liiketoimintasuunnitelmassa palveluiden palveluiden kehittdmisstra-
tegiaa ei laadita etukéteen. Tarkoituksena on muokata palveluita jatkuvasti asi-
akkaiden tarpeiden mukaisiksi. Resurssien ollessa rajalliset niitd ei alkuvai-
heessa kannata tuhlata kehittdmaillad erikoistuneita palveluita, koska ei voi olla
varma onko niille tarvittava kysynté olemassa.
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Vahvuudet Heikkoudet
- Kiristillisen musiikin kentin - Sekulaarisen musiikin kentdn
vahva tunteminen vdhiinen tunteminen
- Kilpailukykyinen hinnoittelu - Asiakkuuksien rajattu méadrd
Mahdollisuudet Uhat

- Palveluiden laajentaminen

- Asiakkuuksien lisddminen

- Markkinaosuuden kasvat-
taminen

- Kilpailun tiukentuminen
- Artistien esiintymisméirien
viheneminen

Kuvio 1
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5 Operatiivinen toiminta

5.1 Esiintymisten myyminen

Erilaisten artistien skaala on todella laaja. Yksinkertaisimmillaan artisti tarkoit-
taa vain yhtd henkilod. Toinen ddripdd on henkilomédriltddn suuret kuorot tai
orkesterit, joissain tapauksissa jopa nédiden yhdistelmi. Kokonaisuuteen kuuluu
paljon muutakin kuin itse esiintyminen, vaikka esiintyminen on se konkreetti-
sin ulospdin havainnoitava osa. Onnistunut esiintyminen vaatii paljon tyotd ja
tietdmystd sekéd kokonaisuuksien hallintaa.

Ohjelmatoimiston ydinprosessina on onnistuneen esiintymiskokonaisuuden
luominen. Péistidkseen toivottuun lopputulokseen, tulee ohjelmatoimiston osa-
ta tunnistaa myos sidosryhmienséd ydinprosessit. Artistin ydinprosessi on kei-
kan hoitaminen, se on osa ohjelmatoimiston ydinprosessia. Tamin lisdksi oh-
jelmatoimiston tulee osata huomioida miksaajien ja valomiehen ydinprosessit
sekd keikan tilaajan ydinprosessi.

Esiintyminen prosessina:

Ensimmaéinen kontakti

!

Esiintymisen ajankohdan varmis-
taminen

Esiintymissopimuksen, raiderin ja
teknisen raiderin ldhettiminen kei-
kan tilaajalle

v

Adnentoisto- ja valokaluston va-
raaminen, teknikoiden hankkimi-
nen, esiintymiseen liittyvit logisti-
set jarjestelyt, aikataulutus

!

Keikka

!

Esiintymisen laskutus, soittajien ja
teknikoiden palkanmaksu, jalki-
markkinointi

Kuvio 2



21(44)

Kaikki alkaa esiintymisen sopimisesta, jolloin keikan jérjestdja tai timén edus-
taja ottaa yhteyttd artistiin tai timén ohjelmatoimistoon (Liite 2). Ensimmaéise-
ni tdytyy sovitella esiintymisen ajankohta. Artistin vaikuttamismahdollisuudet
poikkeavat toisistaan varsin radikaalisti. Pienemmat ja tuntemattomammat ar-
tistit eivit juuri voi vaikuttaa ajankohtaan ja paikkaan, heidédn tehtividnsd on
ldhinni padttad ottaako keikka vai ei. Toisessa dédripddssd ovat maailmanlaajui-
sesti tunnetut suuret artistit, jotka ilmoittavat itse milloin voivat tulla, seki tie-
tenkin kaikki muut vaatimuksensa. Téaméin jilkeen tilaajan ja artistin intressit
koetetaan sovittaa yhteen, kompromisseja kéyttiden, jotta esiintyminen voi to-
teutua. Myo0s aikajdnne ensimmdiisen kontaktin ja esiintymisen vélissid saattaa
vaihdella paljon. Normaalisti timé véli on muutamasta kuukaudesta 1 vuoteen.
Osa keikanjérjestdjistd on liikkeelld aikaisin saadakseen tahtomansa artistin
keikalle. Joissain tilanteissa kontakti saatetaan ottaa vasta joitakin viikkoja en-
nen esiintymisti, tilldin on yleensd kyseessd jonkun toisen artistin esiintymi-
sen peruuntuminen.

Ajankohdan sopimisen jilkeen alkaa esiintymisen logistiset jérjestelyt. Esiin-
tyminen varmistetaan sopimuksella, joka pitdd sisédlldéin esiintymisen ehdot ja
tietenkin siitd maksettavan korvauksen. Tamin liséksi jdrjestille ldhetetddn
raideri ja tekninen raideri, joista ilmenee artistin vaatimukset ja toiveet esiin-
tymisen suhteen (Liite 1). Aiinentoisto- ja valolaitteistot vaativat pifosin voi-
mavirtaa, joten sihkon maéri pitad olla selvilld. Useat artistit kdyttdvét keikoil-
laan teatterisavua, joka saattaa reagoida esiintymispaikan palohélytyslaitteis-
toon. On myos kartoitettava onko ldhipdivind muita esiintymisii tai yritetidnko
samaan yhteyteen saada yksi tai useampi esiintyminen lisdd. Samalla tdytyy
hommata kulkuneuvo, jolla siirrytdn paikasta toiseen ja kartoittaa yopymistar-
peet jos reissu kestdd useamman péivin.

Osa esiintymisistéd tehddén suuremmissa konserttikokonaisuuksissa tai paikois-
sa, joissa ddnentoisto ja valot ovat kiintedsto asennettu. Niille keikoille artisti
ei tarvitse omaa &dédnentoisto- ja valokalustoa. Ohjelmatoimiston tehtdvénd on
talloin ldhettdd tekniikasta vastaavalle yritykselle artistin kanavalista ja lava-
kartta (Liite 3 ja 4). Néistd selvidd miten artisti lavalle asettuu, tété tietoa tarvi-
taan monitoroinnin ja sdhkon saamikseksi. Sen lisdksi niistd selviédd artistin ka-
navien tarve ddnentoistoa ajatellen. Perussddntoni voidaan pitdd sitéd, ettd jo-
kaiselle instrumentille tai sen osalle varataan oma kanava. Yksi laulaja tarvit-
see siis yhden kanavan mutta rumpali tarvitsee useampia kanavia, koska jokai-
nen elementti pyritdén saamaan erilliseen kanavaan dinentoistoa varten. Kana-
valistassa ilmenee usein lisdksi artistin toiveet tai vaatimukset mikrofonien
suhteen.

Teknisten tietojen saamisen jidlkeen osataan kartoittaa tekniikan ja teknikoiden
tarve. Médrd on monesti riippuvainen tilasta ja esiintymisen luonteesta. Suu-
remmat tilat vaativat suuremman kaiutinpinta-alan. Teknikoiden mééri on pal-
jon riippuvainen kéytettidvisti tekniikasta sekd siitd onko samassa konsertissa
muita esiintyjid. Esiintymiset tdytyy etukiteen aikatauluttaa. Titd varten tiytyy
my0s kartoittaa paikkojen etdisyydet, voidakseen arvioida kuinka paljon mat-
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kojen taittamiseen kuluu aikaa. Esiintymispaikalla dinentoiston ja valojen ka-
saaminen vie yleensi joitakin tunteja, timén liséksi artisti tekee soundcheckin.
Esiintymisen jélkeen laitteiston purkaminen vie melkein saman ajan kuin ka-
saaminen.

Esiintymispdivd voidaan kuvata artistin ja teknikoiden ydinprosessina seuraa-
vasti:

Adnen, valon ja backlinen pakkaami-
nen sekid mukaan lihtevien henkiloiden
noutaminen

Esiintymispaikalle saapuminen, lait-
teiston roudaaminen sisdidn

'

Adnentoiston ja valojen pystyttiminen,

soundcheck
Esiintyminen
Poistuminen

’

Adnentoiston, valojen ja backlinen
purkaminen ja pakkaaminen

!

Adnentoisto- ja valolaitteiden palaut-
taminen paikoilleen, backlinen viemi-
nen takaisin bandikdmpille tai varastol-
le

Kuvio 3

Itse esiintymispdivind, tai edellisend pdivind, tdytyy artistin ja teknikoiden pa-
kata soittimet ja oheistarvikkeet esiintymistid varten. Tédssékin skaala on varsin
laaja. Joku voi lidhted keikalle kitaran ja muutaman aktiivikaiuttimen kanssa,
jolloin kaikki mahtuu hyvinkin henkildautoon. Jos kyseessd on bindi, joka
kayttdd mieluusti omaa tekniikkaa on tavaraa jo paljon enemmén, télloin keik-
kabussin perdin menee helposti 15-20 kuutiometrid tavaraa. Aikaa on siis
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osattava varata tarpeeksi, jotta tarvittava laitteisto saadaan pakattua ilman aika-
taulun venymistd. Pakkaamisen jilkeen alkaa matka kohti esiintymispaikkaa.

Esiintymispaikalla dénentoisto- ja valokalusto seké backline puretaan ja pysty-
tetdédn esiintymistilaan. Tilasta ja laitteiston miéréstd riippuen tdmi kestdd 2-3
tuntia. Erikseen ovat suuret tapahtumat ja suurissa tiloissa, kuten stadioneilla ja
jadhalleissa, tehtdvit esiintymiset. Télloin pystytys saattaa kestdd kymmenid
tunteja. Pystytyksen jéilkeen on edessd souncheck, jossa ddnentoisto, soittimet
ja monitorit viritetddn seké tasapainotetaan. Soundchesckisséd on tarkoitus saa-
da ddnenpaine ja eri instrumentit tasapainoon esiintymistéd varten. Soudcheckin
aikana valoteknikolla on mahdollisuus ohjelmoida ja suunnata lamppuja esiin-
tymistd varten.

Konsertin loputtua on edessi esiintymisessid kédytetyn laitteiston purkaminen ja
pakkaaminen. Purkaminen kdy nopeammin kuin kasaaminen mutta siihen on
hyvi silti varata 2-3 tuntia. Tamén jélkeen artisti ja teknikot ovat valmiita 1dh-
temiin takaisin kotiin tai kohti uutta esiintymispaikkaa. Backline palautetaan
takaisin artistin bindikimpiille tai varastoon. Ainentoisto- ja valolaitteisto pa-
lautetaan niitd vuokraavan yrityksen tiloihin tai muuhun ennalta sovittuun
paikkaan. Suurin osa artisteista kéyttdd vuokrattua laitteistoa, joillakin saattaa
kuitenkin olla oma kalusto.

Prosessin lopussa ohjelmatoimisto hoitaa vield esiintymisen laskuttamisen.
Laskutus suoritetaan mieluusti maksimissaan kaksi viikkoa esiintymisen jl-
keen. Niin voidaan taata niin artistille kuin teknikoille korvauksen saaminen
kohtuullisessa ajassa. Laskutuksen yhteydessd pyritddn hoitamaan esiintymi-
sestd koituneet palkkojen maksut. Jidlkimarkkinoinnissa kartoitetaan vield
esiintymisen tilaajien potentiaali tilata sama tai toinen artisti uudelleen keikalla
jollain aikavililld. Hyvin hoidettu esiintymiskokonaisuus parantaa mahdolli-
suuksia saada samalle tilaajalle artisti uudelleen keikalle.

5.2 Tuntityot

Artistin on ahdollista ulkoistaa toimintojaan keikkamyynnin liséksi. Kyseessid
ovat siis sellaiset tyot, jotka eivit vilittomasti liity esiintymistoimintaan. Yksi
hyvi lisdtienisten saaminen artistille on postimyynti. Monet artistit ovat hank-
kineet itselleen monenlaista tuotteita myytidviksi faneille. Tillaisia ovat muun
muassa paidat, pinssit, rannekkeet ja kangaskassit. Esiintymisien liséksi niitd
myydéddn omien kotisivujen kautta. Télldin pystytdin tavoittamaan huomatta-
vasti suurempi massa kuin esiintymisten yhteydessd tehdylldi myyntityolla.
Postimyynti vaatii tarvittavat ohjelmistot, jotta laskutus ja reskontran yllédpito
pysyvit tehokkaina. Yritys tarjoaa artisteille mahdollisuuttaa antaa postimyyn-
tinsé yrityksen hoitoon, jolloin artistin itsensd ei tarvitse hoitaa sité.

Teosto ry on musiikintekijoiden tekijdnoikeusia valvoja taho. Julkaisuja tehté-
essd artistin tarvitsee hakea Teosto ry:Itéd tallennelupa, jotta voisi tuoda julkai-
sun myyntiin asti. Artisti saa korvauksia Teosto ry:ltd niin myydyisti levyistd
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kuin esiintymisistd. Esiintymisen jérjestdivd taho on velvollinen maksamaan
Teosto ry:lle artistien esiintymisistd. Vuosittain Teosto ry:hyn kuuluvat artisti-
en myydyt levyt ja esiintymiset ilmoitetaan Teosto ry:lle. Nédiden ilmoituksien
perusteella Teosto ry maksaa korvauksia kappaleiden sanoittajille, siveltdjille,
sovittajille ja mahdollisesti kustantajille erikseen sovittujen prosenttien mu-
kaan. Artistin tekeméédn ilmoitukseen esiintymisistd vaaditaan tarkat tiedot
esiintymisen tilaajasta ja paikasta. Yrityksen asiakastietokannan avulla tietojen
kerdaminen on mahdollista suorittaa kootusti. Yritys tarjoaa artisteille siis
mahdollisuutta ulkoistaa myos teostoilmoituksen tekemisen esiintymisten osal-
ta. (Teosto 2007.)
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6. Liiketoimintaympéristo

Gospel-musiikki on marginaalinen osa musiikin alalla. Kristillisen musiikin
kenttd toistaa sekulaarisen musiikin ilmiditd pienelld viiveelld ja sen resurssit
ovat myds olennaisesti pienemmaét. Rahallisten resurssien ollessa vaatimatto-
mat, on ollut vaikeaa saada toteutettua hyvin tehtyjéd dinitteitd ja esiintymisié.
Suuret levy-yhtiot eivit ole olleet kiinnostuneita kristillistd musiikkia esittidvis-
td artisteista. Suurin syy tdhédn olivat kappaleiden tekstit, joille ei ole ndhty
kaupallista potentiaalia.

Kristillisen musiikin sektoria on pitkddn leimannut vahvasti amatooriys. Mu-
siikki on ollut suurimmalle osalle harrastus, mistd vain todella harvat ovat ky-
enneet saamaan siitd toimeentulonsa. Kristillisen musiikin kentélld on jo pit-
kddn ollut taitavia soittajia hyvid artisteja. Resurssien pienuuden takia ammat-
timaisuus on kuitenkin ollut harvinaista. Moni artisti joutui priorisoimaan per-
he- ja ty6eldmén harrastuksensa edelle, jolloin kehitys musiikin saralla oli hi-
taampaa.

Esiintymisistd maksetut korvaukset olivat suhteellisen pienié ja suuri osa niistid
meni kulujen kattamiseen. Kehitystéd hidasti, etenkin kristillisen rock-musiikin
saralla, my0s kristillisen kentdn konservatiiviset ajattelijat. Vield muutamia
vuosikymmenii sitten sdhkokitaraa ja muita bindisoittimia ei katsottu hyvilld,
etenkdén kirkoissa. Béndisoittimien ajateltiin olevan jotenkin pahoja. Stereo-
tyyppisistd ajatuksista pidettiin kiinni my0s omassa genressd kannustamalla
pikemmin akustiseen ja kuoromaiseen musiikkiin.

Kristillisen kentén artistit joutuivat tekeméin levynsd omakustanteina. Pdioma
ddnityksid varten kerdttiin pifosin levy- ja oheistuotemyynnilld, sekd keikka-
palkkioilla. Kovinkaan monella ei ollut mahdollisuuksia satsata riittavésti paa-
omaa, jotta levyistd olisi saatu kilpailukykyisid sekulaarisen musiikin artistei-
hin verrattuna. Kristillisen kentén levyt elivit péddosin vain oman genren tie-
dossa. Ne eivit saaneet nikyvyyttd myyntilukuja laskevissa listoissa, koska
niille hyviksyttiin vain tiettyjen kauppojen myymit dénitteet. Nilld kaupoilla
ei gospelia juurikaan myynnissé ollut. Stereotyyppiset kisitykset kristillisestd
musiikista sdilyivit vaikka tarjolla olikin monentyylistd musiikkia.

2000-luvulla kehitys on kuitenkin ldhtenyt eteneméin. Kristillisen musiikin
kentilld jo aiemmin toimineet jakeluyhtiot saivat seurakseen kristilliseen mu-
siikkiin erikoistuneen musiikin erikoisliikkeen, joka myi niin suomalaisten
kuin ulkomaalaistenkin yhtyeiden levyjd. Myynnissé oli levyjen lisiksi paitoja
ja muuta oheistavaraa. 2000-luvulla on tdmén liséksi perustettu jo yksi kristilli-
seen musiikkiin painottava ohjelmatoimisto seki kaksi levy-yhtioti.

2000-luvulla ohjelmatoimistojen ja levy-yhtididen lisdksi kristilliselld kentdlld
toimineita musiikin eri osa-alueiden taitajia alettiin noteerata myds sekulaari-
sen musiikin piirissd. Tdmé kisittdd niin soittajat, teknikot kuin taustahenkilt.
Raja-aidat kristillisen ja sekulaarisen musiikin vélilld alkoivat madaltua. Vah-
van ammattitaidon eri osa-alueilla omaavat henkil6t eivit kddnténeet selkddnsi
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kristilliselle musiikille vaan mahdollistivat toiminnan kehittymisen. Audiovi-
suaalinen puoli otti suuria harppauksia kehityksessd. Kristillisen kentén artistit
saivat kdyttoonsd parempia ddnentoisto- ja valokalustoja. Genren suurimmat
tapahtumat alkoivat puitteiltaan olla kansallisella tasolla.

Kehitys nidkyi myos erddn levykaupan listautumisella YLEn listaliikkeeksi, jol-
loin myynnit noteerataan virallisella albumilistalla. Juha Tapio ja muutama
muu kristillinen artisti on saanut suosiota myos sekulaarisen musiikin piirissé.
Viime aikoina kristillisid artisteja on alettu myos noteeraamaan virallisilla lis-
toilla, kovimpia esimerkkejd on EXIT -yhtye, joka oli syksylld 2007 listan si-
jalla 6 viikolla 39, pysyen listalla yhteensd viisi viikkoa. Syksylld The Rain
nousi virallisella albumilistalla sijalle 2.(YLE 2008.)
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7. Tavoitteet ja strategiat

7.1 Strategia

Strategian rooli liiketoiminnassa ja sen suunnittelussa on suuri. Strategialla
miiritetddn ne suunnat ja padmaiirit, joita kohti yritys ldhtee. Yritystoiminnas-
sa strategia tarkoittaa yrityksen periaatteita ja toimintatapoja, se vastaa sithen
kysymykseen 'miten toimitaan’. Strategialla yritys ohjaa toimintaansa ja vuo-
rovaikutustaan eri sidosryhmien kanssa. Sen avulla tarkastellaan liiketoimintaa
pidemmailld aikavélilld. (Virtanen & Koski 2005, 34-37.)

Strategian avulla yritys voi midrittdd keinot, joilla se aikoo menestyid asiakas-
markkinoilla. Sen avulla méiritetdéin myOs miten yritys aikoo menestyé kilpai-
lussa. Vertailu kilpailijoihin ei aina ole kovinkaan yksinkertaista, silld tdmi
mahdollistuu vain alan ja kilpailijoiden tuntemisen kautta. Yrityksen on térke-
44 tietdd ja tuntea oma asiakaskuntansa, jotta se pystyy tyydyttdméén asiakkai-
den tarpeet tarpeeksi hyvin, mieluiten kilpailijaa paremmin. (Virtanen & Koski
2005, 34-37.)

Onnistuneen strategian laatiminen vaatii yritykseltd kykyi analysoida. Yrityk-
sen tulee osata analysoida omia tuotteita ja palveluitaan. Oikean suunnan 16y-
tdminen on hankalaa jos ei tunnista ldhtotilannetta. Asiakkaiden tarpeiden tun-
nistaminen mahdollistaa oikeanlaisen kehityksen. Myos markkinoiden liikkeitd
voidaan yrittdd ennakoida. Hyvé strateginen suunnittelu mahdollistaa liiketoi-
minnan operatiivisen puolen onnistumisen. (Virtanen & Koski 2005, 34-37.)

Toiminta-ajatus = Mahdollistaa eldvidn musiikin esittamist.
Missio = Edistdd musiikkikulttuurin kehittymistd Suomessa.

Visio = Olla luotettava palvelun tarjoaja musiikin alalla ja auttaa uusia artisteja
toimintansa kehittamisessé.

Yritys ldhtee murtautumaan markkinoille varsin maltillisin tavoittein. Ensim-
miisen toimintavuoden aikana on tavoitteena saada 10 sopimusasiakasta. Ole-
massa olevia asiakkaita on neljd, tdmin lisdksi viiden muun kanssa on kiyty
alustavia keskusteluja. Potentiaalisia asiakkaita on selvésti enemmin. Tarkkaa
lukuméédrdd on hankala miiritelld. Yritys tyytyy kohtuulliseen markkina-
asemaan eikd alkuvaiheessa tavoittele markkinajohtajuutta. Tavoitteena on
luoda asiakkaiden kannalta optimaalisesti toimiva kokonaisuus, joka tuottaa
asiakkaalle selkedd lisdarvoa. Ensimméisien toimintavuosien aikana on tavoit-
teena saada luotua vakaa asema omalla alalla.

Alkuvaiheessa tavoitteena on saavuttaa laadullisesti korkea taso. Uusia asiak-
kuuksia ei etsitéd aktiivisesti, koska aloitettaessa yrityksessd ei ole lainkaan ul-
kopuolista tydvoimaa, ainoastaan omistaja. Liian suuri volyymi asiakkuuksissa
tarkoittaisi lisdtyovoiman rekrytointia. 9-11 artistin kanssa yritys pystyy vield
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takaamaan jokaiselle asiakkaalle viikko- ja kuukausitasolla vaaditun resurssin
jokaisen asiakkaiden asioiden hoitamiseen korkeatasoisesti.

Vakaan aseman saavuttamisen jédlkeen uusien asiakkaiden lisdédmistd harkitaan
erikseen. Mikili kysyntdd ilmenee, on todennikéistd, ettd uusia asikkaita ote-
taan. Tilloin yritys rekrytoi 1-2 henkilod palvelukseensa, tarpeen mukaan.
Rekrytoiminen tulee olemaan haaste, silld tarvittavaa tietotaitoa niin alalta kuin
liiketoiminnasta yleensd ei vilttdméttd 16ydy monelta. Uuden henkiloston pe-
rehdyttiminen tulee myods olemaan haasteellista. Perehdyttdmisen onnistumi-
nen on ensiarvoisen tdrke&dd, koska resurssit tihén ovat rajalliset. Ndin ollen
uusien asiakkaiden hankkiminen on osittain riippuvainen tarjolla olevasta tyo-
voimasta.

Pidemmilld aikavélilld myos yrityksen muuttamista osakeyhtioksi tai henkilo-
yhtioksi harkitaan uudelleen. Rekrytoinnin haasteellisuuden takia voidaan har-
kita my0s 1-2 uuden osakkaan ottamista, mikili timé koetaan eduksi henkil&s-
tod haettaessa. Tdméi tarjoaisi myOs mahdollisuuden jakaa vastuuta uusiksi
osakkaiden kesken. Sen avulla on myds mahdollista segmentoida asiakkuuksia
tarkemmin. Télld erdd yrityksen tietimys sekulaarisen kentéin artistien esiinty-
mistoiminnasta ei ole vield kovin syvillisti.

7.2 Liiketoiminnan uudet mahdollisuudet

Yrityksen tarkoituksena on toimia mahdollisimman asiakasldhtoisesti. Alku-
vaiheessa on médritelty tietyt tarjottavat palvelut. Tarkoitus kuitenkin on réiété-
16idd jokaiselle asiakkaalle toivottuja palveluita resurssien mukaan. Uusien
palveluiden ottaminen mukaan pyritdén tekeméidn nopealla aikataululla, jotta
asiakkaat saadaan sitoutumaan yrityksen palveluihin. T4ssd vaiheessa on vield
hankala arvioida minkilaisia lisépalveluita asiakkaat tulevat tarvitsemaan. Ar-
tistin kannalta on kuitenkin tdrkeintd saada keskittyd musiikin tekemiseen ja
esittdmiseen.

Tulevaisuudessa olisi ideaalista luoda artistille yritys joka kykenee tarjoamaan
laajasti erilaisia palveluita, jopa niin sanotusti kaikki saman katon alta. Tdma
voisi tarkoittaa ohjelmatoimiston ja levy-yhtion lyottdytymistd yhteen. Seku-
laarisen musiikin sektorilla tillaisia yhdistymisid on jo alettu harkitsemaan.
Vield on kuitenkin vaikea sanoa millaista lisdarvoa se artistille tuottaa. On kui-
tenkin todennikoistd sen olevan perusteltu ratkaisu, koska tilloin artistin sidos-
ryhmit vihenevit. Tami tullee my0s tehostamaan artistin ja sen sidosryhmien
viestintid, koska tdlloin 10ytyisi paljon tietoa yhden yrityksen takaa. Kristilli-
sen musiikin sektorilla on muutamia yrityksié, joiden kanssa vankan yhteistyon
tekeminen, tai jopa yhdistyminen on mahdollista.

Mahdollisesti kokonaisuuteen voisi kuulua myds didnentoistoa- ja valotekniik-
kaa tarjoava yritys, tai ainakin sopimusasiakkuus yhden tai useamman yrityk-
sen kanssa. T#std on etua jokaiselle osapuolelle, artistille pystytidin tarjoamaan
laadukkaita laitteistoja ja ammattitaitoisia henkil6iti esiintymisid varten. Ai-



29(44)

nentoisto- ja valokalustot ovat usein kalliita ja niille on hyvé saada tarpeeksi
korkea kéayttdaste. Ohjelmatoimiston kannalta logististen jdrjestelyiden opti-
mointi mahdollistaa palveluiden laadun pitdmisen korkealla.

Liiketoimintaa suunniteltaessa harkittiin myos keikkabussin hankkimista. Se
kuitenkin koettiin tdssd vaiheessa taloudellisesti kannattamattomaksi. Inves-
tointi olisi ollut muuhun liiketoimintaan nidhden suuri. Se vaatii myos jatkuvia
rahallisia resursseja. Ajoneuvon kiyttoasteen tulisi olla suhteellisen korkea,
jotta se tuottaisi edes hieman voittoa, alkuvaiheessa tdmin ei néhty olevan rea-
listista. Jatkossa asia voidaan kuitenkin ottaa uudelleen harkintaan, mik&li riit-
tavd kysyntd on olemassa.

7.3 Hinnoittelu

Liiketoiminnan alkuvaiheessa hinnoittelu pidetiin varsin maltillisena. Hinnoit-
telussa tidytyy ottaa myOs huomioon kristillisen ja sekulaarisen kentén lasku-
tusperusteiden erot. Kristillisen musiikin sektorilla vakiintunut kdytdnto on sel-
lainen, ettd artisti laskuttaa esiintymisen tilaajaa joko verokortein tai toimintaa
pyorittdvén instanssin kautta. Yleisimmin artistien toimintaa pyoritetddn yhdis-
tyksen kautta mutta kaikilla ei ole taustalla tillaista tahoa, jolloin esiintymiset
taytyy laskuttaa verokortein ja kulukorvauksin. Jos yhdistys ei ole rekisterdity-
nyt palkanmaksajaksi, voidaan kéyttii molempia tapoja yhdistetysti. Tilloin
esimerkiksi teknikkojen ja soittajien palkat laskutetaan tilaajalta verokortein ja
tamin lisdksi vield osa esiintymisen hinnasta yhdistykselle, tai muulle taustalla
toimivalle instanssille.

Sekulaarisen musiikin sektorilla kéytetdin konttdperusteisen laskutuksen lisdk-
si myo6s prosentuaalista laskutusta. Tdmé tarkoittaa sité, ettd artisti ja keikan ti-
laaja sopivat yhdessd artistin saavan tietyn osuuden vaikkapa lipunmyyntitu-
loista. Tédsséd vaihtoehdossa artistille jad suurempi riski, koska sen palkkio on
sidottu lipunostaneiden mééridin. Tunnettuja artisteja timi peruste tukee, koska
heiddn keikoilleen ihmiset yleensd tulevat. Tuntemattomampien kohdalla ti-
lanne voikin olla toinen.

Sekulaarisen musiikin sektorilla usein ohjelmatoimisto on artistin palkanmak-
saja. Artisti on ikédédn kuin tyOosuhteessa ohjelmatoimiston kanssa, joka hoitaa
esiintymiseen liittyvét hallinnolliset asiat, kuten esimerkiksi sopimuksien laa-
timisen ja laskuttamisen. Alan vakiintunut kdytdntd on provisio-luontoinen
korvaus myydyistd keikoista. Provision osuus vaihtelee keskimiérin 15 ja 20
prosentin vililla.

Kristillisen musiikin sektorilla keikkamyyjid kdytetiin vihemmén. Myds oh-
jelmatoimiston tai vastaavan saama korvaus on usein pienempi. Kristillisen
musiikin kentilld provisioperusteinen laskutus on myds harvinaisempaa.
Useimmiten on sovittu yhdessé tietty summa, mink# ohjelmatoimisto tai vas-
taava artistilta laskuttaa.
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Kristillisen musiikin artisteilta yritys veloittaa laaditun hinnaston mukaan:

o Esiintymisen myyminen 60,00 € (alv 0 %)

o Esiintymisen laskutus 20,00 € (alv 0 %)

o Aikataulutus seké laitteiston ja teknikoiden hankkiminen 20,00 €
(alv 0 %)

o Palkanmaksu 200,00 € (alv 0 %)

o Tuntityd 20,00 € (alv 0 %)

Artistin on siis mahdollista valita eri laajuisia kokonaisuuksia, joiden perus-
teella tétd laskutetaan. Pienimmilldédn artistille tarjotaan siis pelkidn esiintymi-
sen myymist.

Sekulaarisen musiikin kentén asiakkaiden kanssa hinnoittelu on tapauskohtais-
ta, koska niiden saama korvaus esiintymisestd voi vaihdella radikaalisti. V-
hemmiin tunnettu artisti saattaa jopa joutua tekeméén esiintymisid ilman kor-
vauksia, jolloin myOskéédn ohjelmatoimisto ei sitd voi laskuttaa. Tunnetumpi ja
aktiivisesti keikkaileva artisti voi taas saada varsin korkeitakin esiintymispalk-
kioita. Tillaisissa tilanteissa hinnoittelu tulee olemaan provisioperusteista,
koska on oletettavaa téllaisen asiakkaan myds tyOllistavin yritystd enemmén.
Tarkoituksena on tarjota ohjelmatoimistopalveluita kilpailukykyiseen hintaan,
kuitenkaan polkematta alan yleistd hintatasoa. Prosivisioperusteinen laskutus
pyritdédn vakinnuttamaan 10 ja 15 prosentin vilille.
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8. Talous-ja rahoitussuunnitelma

Suunniteltaessa aloittavan yrityksen talouden hoitoa ja rahoitusta, perustuvat
arvioinnit rahoituksen tarpeesta ja kassavirroista olettamuksiin. Aloittavalla
yritykselld ei ole olemassa olevaa pohjaa talouden suunnitteluun vaan se joutuu
aloittamaan kaiken alusta. Liiketoiminnan on oltava kannattavaa, jotta silld
voisi olla jatkuvuutta. Onnistuminen tilldkin saralla vaatii perinpohjaista suun-
nittelua, jossa alkuvaiheessa osataan laskea yritystoiminnan kidynnistdmisestd
aiheutuvat kulut realistisesti. Liiketoiminnan kdynnistimisvaiheesta aiheutuu
yritykselle aina kuluja. N&itd varten on varattava riittdva rahallinen resurssi.
Myyntitulojen saaminen voi ajallisesti kestdé pitkddnkin, riippuen paljon yri-
tyksen toimialasta. (Virtanen & Koski 2005, 67-84.)

Liiketoiminnan k#ynnistimisessd yritykselle kohdistuvia kuluja ovat kéytto-
omaisuusinvestoinnit ja kiyttopddoma. Kidyttbomaisuudella tarkoitetaan pitkél-
le aikaviilille hankittavia toimitiloja, koneita ja laitteita, irtaimistoa, kalustoa ja
mahdollisia kuljetusvélineitd. Ndmi ovat usein vilttdmittomid liiketoiminnan
pyorittimisen kannalta. Kdyttopddomalla taasen kuvataan lyhytaikaista rahoi-
tustarvetta. Kéyttopddomalla katetaan liiketoiminnan alkuvaiheen etupainottei-
sesti syntyvit kustannukset, ennen kuin yritys alkaa saada tuloja. Suuri tuote-
kehitysorganisaatio vaatii suuret alkuinvestoinnit, kuten myds suuren raaka-
aine- tai valmisvaraston vaativa yritys. Pienemmisséd yrityksissd investointien
tarve on yleensd pienempi. Konsultaatio- ja palveluorganisaatiot pystyviit
kdynnistiméin liiketoiminnan jopa varsin pienilld alkuinvestoinneilla. (Virta-
nen & Koski 2005, 67-84.)

Talouden suunnittelussa on otettava huomioon myds yrityksen rahoitus. Yri-
tystd rahoitettaessa puhutaan joko omasta tai vieraasta pdiomasta. Oma paa-
oma tarkoittavaa yrityksen osakepdiomaa, eli osakkaan tai osakkaiden siihen
asettamaa panosta seké edellisten tilikausien voittoa tai tappiota. Tappiollinen
tilikausi vihentdd oman pddoman osuutta. Vieraalla pdiomalla taas tarkoitetaan
yrityksen pitkdaikaista ja lyhytaikaista vierasta pddomaa. Jilkimmaéinen pitdd
sisdllddn siirtovelat, joita ovat muun muassa verovelat, korkovelat ja ostovelat.
(Virtanen & Koski 2005, 67-84.)

Toiminimi J-M Ollila on pieni palveluyritys. Yritystoiminnan aloittaminen ei
vaadi suuria rahallisia resursseja. Talouden suunnittelu ja rahoituksen tarve on
taten mahdollista saada varsin realistisiksi. Alkuinvestoinnit sisdltidvit tietoko-
neen, monitoimitulostimen ja matkapuhelimen hankkimisen. Alkuvaiheessa
yritys ei tarvitse omia toimitiloja, koska se pystyy toimimaan puhelimen ja
kannettavan tietokoneen avulla miltei missd tahansa. Liiketoiminnan kdynnis-
tamisvaiheessa yritystoimintaa pyoritetddn kotoa kisin, jossa on tdydet val-
miudet liiketoiminnan harjoittamiseen. Yritys ei myoskéén tarvitse kuljetusvia-
lineitd.

Yrityksen kéyttopddoman tarve ei alkuvaiheessa nouse suureksi. Raaka-aineita
ja valmisvarastoa ei palveluyrityksessi ole, joten eniten kiyttopddomaa alussa
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sitoutuu markkinointiin. Py&ritin koko ajan muutaman aktiivisesti toimivan ar-
tistin toimintaa, téiden laskuttaminen vain tapahtuu télld hetkelld pienen mut-
kan kautta. Téstd syystd yritys pystyy laskuttamaan asiakkaita jo varsin nope-
asti liitketoiminnan kdynnistdmisen jdlkeen. Rahavirrat yritykseen suuntaan al-
kavat varsin nopealla tahdilla toiminnan aloittamisen jidlkeen. Laskutussykli
pidetiin taajana, jotta yritykselle ei tule ongelmia likviditeetin kanssa.

Liiketoiminnan kdynnistdmisvaiheessa yritykselld on jo neljd olemassa olevaa
asiakasta. Lisdksi viiden potentiaalisen asiakkaan kanssa ollaan kiytya keskus-
teluista ja sovittu alustavasti yhteistyostd. Yrityksen tavoitteena on saada
kymmenen sopimusasiakasta ensimmdisen toimintavuotensa aikana. Kymme-
nen asiakasta on maéiréllisesti riittdvd takaamaan liiketoiminnan kannattavuu-
den. Asiakas voi valita eri laajuisia paketteja esiintymistoiminnan ylldpitdmi-
seen. Ohjelmatoimistopalveluiden liséksi artistille tarjotaan mahdollisuutta ul-
koistaa toimintojaan yritykselle.

Tavoitteena on, ettd jokainen artisti tekee vuositasolla vihintdin 25 esiintymis-
td. On kuitenkin huomioitava, ettd esiintymisaktiivisuuteen vaikuttaa artistin
mahdolliset levytyssuunnitelmat. Artistin dédnittdessd uutta julkaisua se ei pysty
keikkailemaan yhtéd paljoa. Levyn tai vastaavan julkaisun jilkeen esiintymis-
toimintaan tulee usein piikki, joka tasaa esiintymisméiérid pitkédssid juoksussa.
Asiakkaille tarjotaan palveluita seuraavasti:

Paketti 1
- sisiltdd esiintymisen myymisen

Paketti 2
- siséltdd esiintymisen myymisen ja laskuttamisen

Paketti 3
- siséltdd esiintymisen myymisen, laskuttamisen ja logistiset jérjestelyt

Paketti 4
- siséltdd esiintymisen myymisen, laskuttamisen, logistiset jérjestelyt ja

palkkahallinnon toimenpiteet

Hinnoittelu menee seuraavasti:

Paketti 1 60,00€
Paketti 2 80,00€
Paketti 3 100,00€
Paketti 4 300,00€

Niiden liséksi asiakkaalle tarjotaan tuntityotd hintaan 20€/tunti.
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Lahtokohta:

Artisti Paketti Keikat | Tuntityd |Keikkamyynti| Tuntilaskutus
1 4 40 180 12 000 € 3600 €
2 3 40 120 4 000 € 2400 €
3 3 30 120 3000€ 2400€
4 4 30 120 9000 € 2400€
5 3 25 120 2500€ 2400€
6 2 25 100 2000 € 2000 €
7 2 25 60 2000€ 1200 €
8 1 25 - 1500 €
9 2 15 60 1200 € 1200 €
10 1 10 - 600 €

yht. 37 800 € 17 600 €

Kuvio 4

Ylldolevasta taulukosta selvidd yrityksen myynnilliset tavoitteet ensimmaéisen
toimintavuoden osalta. Artistien esiintymismédrien tarkka arvioiti on hankalaa,
mutta kokemuksen perusteella oheisen taulukon lukemat ovat realistisia. Kris-
tillisen musiikin kentélld suosituimmat artistit saattavat tehdid jopa 60 keikkaa
vuodessa. Téllaisia artisteja on 3-4 kappaletta. Tuoreempien artistien esiinty-
mismédrit saattavat alussa olla kohtalaisen vaatimattomat. Nédiden ddripdiden
viliin mahtuu suuri joukko 20—40 kertaa vuodessa esiintyvid artisteja. On ole-
tettavaa, ettd enemmaén esiintyvilld artisteilla on suurempi tarve ostaa yrityksel-
td tuntityotd. Tillaisilla artisteilla on usein aktiivista postimyyntid, on myos
huomioitava, ettd nédiden artistien teosto-ilmoitusten tekeminen vie enemmén
aikaa.

Ensimmdisen tilikauden osalta liikevaihdon arvioidaan siis olevan 55.400€.
Palveluyritykselld ei ole muuttuvia kuluja, joten myyntikate on tidlléin 100 %.
Alkuvaiheessa my0s kiintedt kulut pysyvét matalina, nithin kuuluvat 1dhinni
puhelin- ja internetliittymaét, toimistotarvikkeet, vakuutukset, lisenssit ja kir-
janpito. Ensimmdisen tilikauden osalta kohdistuvia kustannuksia ovat vield
markkinointikulut seké koneet ja laitteet. Nédiden kulujen jédlkeen yrityksen lii-
kevoitto on 42.700€. Suhteellisesti ilmoitettuna se on noin 77 prosenttia. Yri-
tyksen ottama vieras pddoma on kidynnistdmisvaiheessa 4000€. Se on hieman
pienempi kuin yrittdjén asettama péddoma panos. Laina otetaan, jotta liiketoi-
minnan alkuvaiheen markkinointi pystytidén suorittamaan tarpeeksi kattavana.
Rahoituskulujen jélkeen voitto ennen veroja on 42.500€. Laskelmia laadittaes-
sa on huomioitava, ettid yritykseen ei kohdistu henkilostokustannuksia, koska
se ei tyOllistd alkuvaiheessa muita kuin yrittdjéan. (Liite 5.)

Ensimmdisten toimintavuosien aikana yrityksen liikevaihdon lasketaan olevan
varsin maltillista. Asiakkuuksien méérd pyritdén pitdmiin samana, tai lisdé-
miin maltillisesti. Liikevaihdon odotetaan kasvavan hieman kustannuksia
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enemmain vuositasolla. Allaolevassa taulukossa kuvataan liikevaihdon kehit-
tymistd ensimmdisten viiden vuoden aikana.

Liikevaihdon kasvu-
Vuosi prosentti Liikevaihto
2 2,5 % 56 785,00 €
3 2,0 % 57 920,70 €
4 4,0 % 60 237,53 €
5 2,0 % 61 442,28 €
Kuvio 5

Ensimmiisen viiden vuoden aikana liiketoiminnan oletetaan sdilyvén tasaise-
na. On my0s oletettavaa, ettd tdnd aikana ei ilmene tarvetta suurille investoin-
neille. Maltillisesti kehittyvé liikevaihto ei kestd suuria muutoksia kustannus-
rakenteessa tillaisenaan. Suurempien investointien tarve aiheuttaa vilittomén
liikevaihdon kasvattamisen tarpeen. Mahdollinen uuden tyovoiman rekrytointi
aiheuttaa my0s tarpeen liikevaihdon kasvattamiseksi. Tdlloin toki asiakkuuksi-
en méairdd kasvatetaan ja liikevaihto kasvaa ikddn kuin automaattisesti.

Vuosi Tulos ennen veroja Tuloksen kasvu
2 43 958,00 € 3,43 %
3 44 901,30 € 2,15 %
4 46 957,73 € 4,58 %
5 47 896,89 € 2,00 %
Kuvio 6

Tuloksen kehittyminen pysyy liikevaihdon tavoin varsin maltillisena.
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9. Riskien arviointi

Liiketoimintaan sisdltyy aina erilaisia riskejd. Markkinat eldvit jatkuvassa
muutoksessa, myods ymparistomme muuttuu koko ajan. Téll6in erilaisten riski-
en mahdollisuudet ovat olemassa koko ajan, vililld vahvempina ja vililld hei-
kompina. Yrityksen on térkeédd osata tunnistaa litketoiminnan eri riskitekijoita.
Riskien arvioiti ja niithin varautuminen vaatii tarkempaa tarkastelua liiketoi-
mintaa suunniteltaessa. Riskejd voi ldhted tunnistamaan vaikkapa SWOT-
analyysin uhkien ja heikkouksien pohjalta. (Virtanen & Koski 2005, 98-99.)

Riskeihin on mahdollista vaikuttaa. Mitd laajemmin niitd tunnistetaan, sen to-
dennikoisemmin niihin 16ytyy tarvittava varautumiskeino. Riskit voidaan ja-
kaa kahteen ryhméién: ulkoisiin ja sisdisiin. Ulkoiset riskit ovat sellaisia, johon
yrityksen on periaatteessa mahdoton vaikuttaa. Ulkoisia riskejd voidaan nimit-
tdd markkinariskiksi, markkinat eldvit omaa eliméinsid, johon yritys ei voi
vaikuttaa. Sisdisii riskejd voidaan nimittdi liiketoimintariskeiksi. Néihin yritys
taas voi omalla toiminnallaan vaikuttaa. (Virtanen & Koski 2005, 98-99.)

Riskeihin varautuminen voi tapahtua kahdella eri tavalla. Riskin konkretisoi-
tuminen voidaan koettaa estidd. Esimerkiksi organisaatiossa kriittinen tietotaito
jaetaan useammalle henkildlle, jolloin henkiloriskin pystytdéin estdmién. Toi-
nen tapa on kehittidd riskin varalle vastatoimenpide. Kuljetusyritys voi sopi-
muksissaan laatia pykéldn, jonka mukaan se on oikeutettu nostamaan taksojaan
mikéli vaikka polttoaineenhinta nousee &killisesti. Esto- ja vastatoimenpiteiden
ansiosta markkinoiden ja liiketoiminnan riskit tulee otettua huomioon tarpeeksi
laajasti. (Virtanen & Koski 2005, 98-99.)

Yrityksen kohdalla likviditeettiriski ei ole kovinkaan suuri ja todennidkdinen.
Yritys tarjoaa pddosin vain palveluita ja néin ollen alkupdfioman ei tarvitse olla
suuri. Vieraan padoman osuus absoluuttisesti tulee olemaan varsin pieni. Myos
oman piddoman osuus on pieni. Néin ollen puhutaan varsin pienistd summista.
Niiden lisdksi my0s kiintedn omaisuuden osuus on pieni. Yritykselli ei ole tar-
vetta varastoida tuotteita, jolloin varastonarvoa ei ole lainkaan. Korko- ja lik-
viditeetti riskien estotoimenpide on vieraan pddoman midrd. Ndiden vastatoi-
menpide on taas lainan nopea takaisinmaksu.

Konkreettisin riski yrityksen kohdalla on henkiloriski. Yrityksen tyollistidessd
alkuvaiheessa vain yhden henkilon on kaikki tieto timin yhden henkilon, yrit-
tdjdn, takana. Sairasloma tai tyokyvyttomyys tarkoittaisi suurella todennikoi-
syydelld yritystoiminnan loppumista. Tdmi asia pitdd huomioida sopimuksia
tehdessd, niissd tdytyy olla vaadittavat pykéldt sopimuksen purkautumisesta
tdllaisten asioiden sattuessa. Jatkossa yrityksen rekrytoidessa lisdd henkilostod,
pienenevit henkiloriskin vaikutukset olennaisesti. Alkuvaiheessa tille riskille
ei ole olemassa estotoimenpidetti. Resurssien ollessa alussa pienet, ei yrityk-
seen rekrytoida henkil6stod liiketoiminnan kdynnistdmisvaiheessa. Vastatoi-
menpiteend on kattavan asiakasrekisterin luominen. Niin ollen henkil6riskin
sattuessa jonkun toisen tahon on mahdollista jatkaa liiketoimintaa.
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Markkinariski on myds suhteellisen pieni. Ohjelmatoimistoja markkinoilla on
useampia, mutta yrityksen piitoimialan ollessa kristillisen musiikin kentéll,
kilpailijjoita sielli on huomattavasti vihemmin. Potentiaalisia asiakkaita on
paljon niin kristillisen kuin sekulaarisen musiikin kentilld. Jatkossa kilpailun
mahdollinen tiukentuminen tdytyy huomioida kehittdmailld palveluita asiakkai-
den tarpeen mukaan. Vakaan markkina-aseman saavuttaminen pienentdd
markkinariskin todennékoisyyttd. Markkinariskin estotoimenpiteend on asiak-
kaiden sitominen yritykseen sopimuksilla, vastatoimenpiteend on taas muokata
palveluja asiakasldhtoisemmaéksi.

Ympiristoriski ei vallitsevassa tilanteessa ole todenndkodinen. Musiikin esitté-
minen on tirked osa kulttuurista kenttdd Suomessa. Kristillisen musiikin kent-
tddn voi vaikuttaa se, jos kirkon ja valtion tiet jossain vaiheessa eroavat. Jois-
sain yhteyksissi téllaista vaihtoehtoa on ehdoteltu, mutta ainakaan vield eroa ei
nikopiirissd ole. Suurin riski tdlloin muodostuisi siitd, ettd esimerkiksi seura-
kuntien méérédrahat pienenisivit. Tosin ei ole tiedossa milld tavoin valtion tuki
korvattaisiin. Voi siis olla, ettd ero ei vaikuttaisi kristillisten yhteisdjen rahavir-
toihin juurikaan.

Toinen varsin konkreettinen riski on datariski. Operatiivinen toiminta hoide-
taan kidytinnossd puhelimen ja tietokoneen avulla. Liiketoimintaan liittyvien
tiedostojen ja sovellusten kadottaminen tai tuhoutuminen aiheuttaisi liiketoi-
minnalle suuria ongelmia. T#td riskid vastaan varaudutaan ottamalla useita
varmuuskopioita ja sédilyttamalld niitéd eri paikoissa.
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10. Johtopéaitokset ja yhteenveto

Oman opiskelun aikana koulu on kannustanut opiskelijoita yrittdjyyteen. Kuva
yrittdjyydestd on pyritty varmasti muodostamaan mahdollisimman realistisek-
si. On my®ds tarjottu mahdollisuuksia analysoida itsedin ja mahdollisuuksiaan
ryhtyi yrittdjiksi. Pelkkd liiketoiminnallinen osaaminen ei ikédvi kylld aina rii-
td, yrittdjyys on myos luonnekysymys. Kaikilla ei paineensietokyky tai kérsi-
villisyys ole vaaditulla tasolla. Ensimmadiset kaksi vuotta opiskeluissa paino-
tettiin suhteellisen tasaisesti liiketoiminnan eri osa-alueita. Uskon nykyisen
mallin palvelevan ennen kaikkea pk-sektoria. Pienissé yrityksissé resurssit ovat
usein rajalliset ja nidin ollen yritykset joutuvat harkitsemaan panostuksiaan.
Pienten yrityksen reagoivat muutoksiin yleensd herkemmin. Toisin kuin suuril-
la yrityksill4, niilld ei ole aina mahdollisuuksia kidydi perinpohjaisia neuvotte-
luita raaka-aineiden ostamisesta. Pk-yrityksissd liiketoiminnan analysointia ei
viedd todennékoisesti yhtd syville kuin suuremmissa yrityksissd. Pk-yritykset
joutuvat keskittyméin operatiivisen toiminnan onnistumiseen. Itse koen opis-
keluiden antaneen varsin hyvén pohjan yrittdjyyttd ajatellen. Omaan mielesténi
tarvittavan tietotaidon kaikilta liiketoiminnan osa-alueilta. Jatkossa on mahdol-
lista syventéd tietoja eri osa-alueista itsendisesti tarpeen niin vaatiessa.

Opiskeluissa liiketoimintaa tarkasteltiin monesti suurempien organisaatioiden
nidkokulmasta. Liiketoiminnan suunnittelun roolin tdrkeys tuli ilmi usein ja sen
tarkeyttd painotettiin ldpi opiskeluiden. Itse jdin monesti pohtimaan, onko lii-
ketoimintasuunnitelma niin konreettinen tyoviline pienyrityksille. Muutaman
henkil6n yrityksissd on varmasti olemassa oman alan osaaminen. Yritystoimin-
taan saatetaan alkaa vaikka tiedot sen osalta olisi viahdisemmit. Tunnen joita-
kin pienyrittdjid ja kokemuksieni perusteella heilld ei ole liiketoimintasuunni-
telmaa. Ei ainakaan sellaisena, kuin minid sen kisitin. Kokonaisuus on toki
yrittdjien pdédssd. En nde sen kuitenkaan olevan samassa médrin kidyttokelpoi-
nen tyokalu kuin kirjalliseen muotoon laadittu liiketoimintasuunnitelma. Oman
yrityksen liiketoiminnan suunnittelu- prosessin myé6té olen tullut sithen johto-
padtokseen, ettd jopa yhden hengen yrityksen kannattaa tosissaan laatia liike-
toimintasuunnitelma. Asioiden tarkastelu useammalta kantilta helpottuu kun
kyseesd on konkreettinen, muokattavissa oleva tyokalu.

Tyon tavoitteena oli luoda aloittavalle yritykselle realistinen pohja liiketoimin-
nan kidynnistdimiseen. Mielesténi tdssd tavoitteessa onnistuttiin. Yrityksen ope-
ratiivinen toiminta ja ydinprosessi saatiin laadittua. Resurssit on saatu kohden-
nettua tehokkaasti, mikd on pienyrityksen kannattavuuden kannalta térke&d.
Liiketoimintasuunnitelmassa késiteltiin liiketoiminnan kannalta merkittivid
asioita tarpeeksi laajasti. Samalle jétettiin kuitenkin varaa muokata liiketoimin-
taa markkinoiden ja asiakkaiden tarpeiden mukaisiksi. Liikeidean testaamisella
todettiin, ettd yrityksen on mahdollista tyollistdd kdynnistymisvaiheessa yksi
henkilo kokoaikaisesti. Tdrkein lopputulema on ilman muuta se, ettd tyo
edesauttaa uuden yrityksen syntymisti ja sen liiketoimintaa.
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Liitteet

Liite 1: Tekninen raideri esiintymisti koskien

Esiintymistila:
1) Urheilusali
2) Nuorisoseuransali
3) Muu, mika:

Lava:
Esiintymistilassa on yhtyeen kéyttoon varattu lava
1) lavan koko (syvyys, leveys, korkeus):

Roudausmatka ulko-ovelta esiintymislavalle on metrid.

Roudausmatkalla
1) ei ole portaita
2) on porrasta

Jos paikalla on portaita, on jirjestdjd velvollinen hoitamaan paikalle
4-5 rivakkaa kantajaa.

Esiintymistilassa

1) ei ole teatterisavuun reagoivia savuilmaisimia

2) on teatterisavuun reagoivia savuilmaisimia, mutta olen sopinut niiden
pailtd kytkemisestd

Olen varmistanut, ettd esiintymistilan saa pimeéksi konsertin ajaksi
1) kylld
2)en

3x16 ampeerin voimavirtapistorasiasta on matkaa lavalle metrid

3x32 (3x25) ampeerin voimavirtapistorasiasta tai —rasioista (montako
kappaletta? ) on matkaa lavalle metrid

Kaytettdvissd on 3x63 ampeerin voimavirtapistorasia
1) kyll4, matkaa lavalle metrid
2)ei

Huomattavaa on ettd voimavirtapistorasian koko ei vield itsessdédn kerro
kiytettivissid olevaa virtaméadrid, vaan usein rajoittavana tekijani ovat
sulakkeet. Ehdoton minimivaatimus on, ettid kidytossimme on yksi 3x16A
sekd yksi 3x63A (tai 2 kpl 3x32A) voimavirtapistorasia.

Koska teknisen kaluston méird on suuri ja aikataulu kired, ovat
antamanne tiedot ensiarvoisen tirkeité.

Yleisperiaate ja esimerkki aikataulusta, jossa on vain yksi esiintyja.
- Tekniikka saapuu paikalla noin 4 tuntia ennen tapahtumaa, kolmisen tuntia saapumisen
jélkeen olisi vuorossa ruokailu.
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- Esiintymisen jélkeen laitteiston purkamiseen menee aikaa noin 2 tuntia.

Huomioitavaa on se, etti laitteiston purku ja pystytys vievit oman
aikansa. Jos paikalla on muita esiintyjid, niin aikataulut sovitaan
silloin erikseen.

Konsertin aloitusajankohta klo:
Toivottu loppumisaika klo:

Muu ohjelma:

Yhtyeet, puhujat, draamaryhmdt tai muut, jotka kenties tarvitsevat
erilaisia ddnentoistojuttuja:

Suunniteltu ohjelmankulku:

YHTEYSTIEDOT:

Jarjestdja:
Puhelinnumero:
Osoite:

postinumero:
postitoimipaikka:

Muuta huomioitavaa:




Liite 2: Esiintymissopimus
1. ESIINTYMISSOPIMUS

Konsertin jérjestdja:

Osoite:

Yhteyshenkilo:
Puh:
Email:

2. SOPIMUKSEN TAUSTA JA TARKOITUS

2.1 Nyt solmittavalla Sopimuksella artisti ja jarjestdja(”Osapuo-
let”) haluavat sopia esiintymisestd erikseen méiritellyssd kon-
serttitilanteessa ja siihen liittyvistd oikeuksista ja vastuista.

3. ESIINTYJAN TIEDOT
Esiintyja:

Yhteyshenkilo:

Puh:

Email:

4. KONSERTIN TIEDOT
Aika:

Esiintymispaikka:
Tapahtuma:

5. ESIINTYMISEN HINTA
5.1 Esiintymisen hinta:

5.2 Esiintymisen hintaan siséltyy:
Konserttipalkkio

Matkakulut:

5.3 Kohdassa 5.1 sovittuun esiintymisen hintaan eivit sisélly
Esiintyjdn ruokailut esiintymispaikalla, Esiintyjin majoitus
esiintymispaikkakunnalla, eivitkd Teostolle maksettavat kor-
vaukset esiintymisestd. Néistd vastaa Konsertin jérjestija.

6. PALKAT
6.1 Osa kohdassa 5.1. mainitusta hinnasta laskutetaan esiintyji-
en verokortilla. Palkkaosuudesta jérjestdjd maksaa asianmukai-
set sivukulut.

7. MAKSUEHTO
7.1 Esiintyminen laskutetaan esiintymisen jalkeen. Maksuehto 7
pV netto.

8. ESIINTYMISEN PERUUTUS
8.1 Osapuolet ovat velvolliset ilmoittamaan toisilleen vilitto-
misti, mikéli sovittua esiintymisté ei voida toteuttaa.

8.2 Mikili Konsertin jirjestdjd peruuttaa esiintymisen alle kah-
deksan (8) vuorokautta ennen sovittua esiintymispéivdd, on
Konsertin jérjestdjd velvollinen maksamaan Esiintyjdlle kolme-
sataaviisikymmentd (350) euroa jérjestely- ja varauskuluina.

8.3 Esiintyjd on vapautettu kaikista korvauksista Konsertin jir-
jestdjdlle tai kolmannelle osapuolelle konsertin mahdollisen pe-
ruuntumisen suhteen.
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9. KALUSTO

9.1 Esiintyjd kidyttdd soundcheckeissa ja esiintymisissd omia
soittimiaan, vahvistimiaan ja rumpujaan sekid muuta tarvittavaa
kalustoa.

9.2 Mikili muut haluavat kéyttdd artistin kalustoa, on siitd sovit-
tava hyvissii ajoin etukiiteen. Tekniikan kadytostd laskutetaan
350 euroa per esiintyjé (ellei sopimuksessa toisin sovita). Hinta
pitdd sisallddn laitteiden kdyttohenkilokunnan. Isompien tapah-
tumien hinnoittelu sovitaan erikseen.

9.3 Esiintymisen dénentoistosta ja valaistuksesta vastaa:
esiintyji

10. RAIDERI
10.1 Konsertin jirjestdjd on tutustunut Lavakarttaan sekd Muisti-
oon tirkeisté asioista ja sitoutunut niitd noudattamaan.

11. HENKILOSTO
11.1 Esiintyjd kéyttdd omaa miksaajaa, monitorimiksaajaa, va-
lomiestd sekd muuta tarvittavaa henkilostod soundcheckien ja
esiintymisten aikana.

11.2 Esiintyjéddn lasketaan kuuluviksi kaikki yhtyeen soittajat ja
koko tekninen henkil6sto.

12. OHEISMYYNTI

12.1 Esiintyjd varaa oikeuden myydi tuotteitaan esiintymisien
yhteydessd. Konsertin jérjestdja on velvollinen osoittamaan
Esiintyjille tidhdn tarkoituksen mukaisen paikan Esiintymispai-
kalta.

13. MUUTA HUOMIOITAVAA
13.1 Esiintyjd ei vastaa Esiintymisen jdrjestelyistd, Esiintymis-
paikan siivouksesta tai muista vastaavista toimenpiteistd.

14. SOPIMUSKAPPALEET
14.1 Titd sopimusta on tehty kaksi kappaletta, yksi kammallekin
osapuolelle.

15. SOVELLETTAVA LAKI JA ERIMIELISYYDET
15.1 Tdhidn sopimukseen sovelletaan Suomen lakia.

15.2 Sopimuksesta johtuvat ristiriitaisuudet ratkaistaan Tampe-
reen kirdjdoikeudessa.

16. PAIVAYS JA ALLEKIRJOITUS

Konsertin jirjestdjan edustajana hyviksyn ylld esitetyn Sopi-
muksen ja sitoudun noudattamaan sen ehtoja.

A 2009

Allekirjoitus:

Nimenselvennys:




Liite 3: Kanavalista

Kanavalista Artisti X

CH Mic
1 Kick B 91
2 Sn top SM 57
3 Sn bottom E604
4 HH SM81
5 Tom E604
6 Tom E604
7 Floor Tom E604
8 OH L SM81
9 OHR SM81
10 Bass Dl
11 GTR L MD 421
12 GTR R MD 421
13 Key L DI
14 Key R DI
15 Lead Voc B 87 WL
16 Back Voc B 87 WL
17 GTR Voc SM 57
18 (Key lead voc) (B87)

* Listassa olevat mikrofonit eivat ole ehdottomia

* Toiveena 2 kpl Shure B87 langatonta mikrofonia
( 15. Lead vocals & 16. Back vocals )

* Jos langattomia ei saatavilla kanava 18. tarvitaan koskettimille
* Monitoriryhmia tarvitaan minimissaan 6

* Sidefillit ovat toiveena

* Yhtyeella ei ole omaa monitoriteknikkoa

* Lisakysymykset numerosta:
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Liite 4: Lavakartta

Drums mon 7
ch 1-9
Bass
ch 10
mon 6 mon 5
KeyL &R
ch 13-14
Gir L Gtr R
ch 11 ch 12
Voc back ch 16
Voc Lead ch
Voc Gtrch 17 15

mon 1 mon 2 mon 3 mon 4




Liite 5: Tuloslaskelma

Tuloslaskelma
Liikevaihto 55 400,00
-Muuttuvat kustannuk-
set 0,00
-Kiinteit kustannukset
kirjanpito 1 800,00
puhelin 840,00
internet 360,00
vakuutukset 1 000,00
lisenssit 500,00
Toimistotarvikkeet 1 200,00
Yhteensa 5 700,00
-Koneet ja laitteet 2 000,00
-Markkinointikulut 5 000,00
Liikevoitto 42 700,00
-rahoituskulut 200
Voitto ennen veroja 42 500,00
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