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1 Johdanto

Toimeksiantajana minulla on opinnaytetyéssani Wrist Rodeo -niminen yhtye.
Wrist rodeo aloitti toimintansa kevaalla 2011. He haluavat tuoda omanlaista
musiikkityylid esille, joten he pohtivat oman levy-yhtién perustamista. Oman le-
vy-yhtion kautta he saisivat itsemaaraamisoikeuden Wrist Rodeon musiikin tuo-
tannolliseen suuntaan ja he pystyisivat taysin maarittamaan yhtyeen imagon ja
markkinoinnin ilman valikasia. Wrist Rodeo on nimennyt levy-yhtibnsa nimella
Saint Back Records. Nimi juontaa juurensa yhtyeen jasenten syntymapaikka-
kunnalle, Pyh&selalle. Levy-yhtion nimi tulee suorana suomennoksena sanoista
pyha ja selka.

11 Opinnaytetydn tavoitteet ja haasteet

Tarkoituksena oli tehd& liiketoimintasuunnitelma Levy-yhtidlle Saint Back Re-
cords. Levy-yhtidta ei ole vield olemassa, joten tavoitteena oli tuottaa yhtyeen
jasenille mahdollisimman paljon tietoa yritystoiminnan perustamisesta ja siihen
vaadittavista resursseista alkuvaiheessa. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituk-
sena oli toimia apuvalineend ymmartamaan oman yrityksen potentiaalin ja sii-
hen liittyvien riskien ymmartamiseen. Pyrin rajaamaan liiketoimintasuunnitel-

maan ne asiat, jotka ovat mielestani tarkeita levy-yhtiolle.

Selvitin opinnaytetytssani myds osakeyhtitta ja sen perustamiseen liittyvia asi-
oita, silla toimeksiantajan haluaa yritysmuodoksi osakeyhtion. Pyrin siihen, etta
toimeksiantaja saa apua tyostani osakeyhtion perustamiseen, ja valtan sellaisen
tiedon esille tuomista, joka ei ole tarpeellista yritystoiminnan perustamisvai-
heessa. Liséksi tavoitteena oli saada aikaan realistinen laskelma keikkakiertu-
eesta, jotta toimeksiantaja ymmarsi, minkalaisen rahallisen panoksen se joutuu

laittamaan kiertuetta toteuttaessa.



Teoriaosuuden tavoitteena oli antaa tarpeellista tietoa seka liikketoimintasuunni-
telmasta ja musiikkialasta. Toin esille ne asiat, jotka mielestani ovat tarpeellisia,
kun yritystoimintaa aloitetaan perustamaan. Koin, etta opinnaytetyon rakenta-
minen ja oikean teoriatiedon valitseminen toivat minulle haasteita tekoproses-

sissa.

Toimeksiantajalla ei ole ennestaan yrittdjataustaa, joten likketoimintasuunnitel-
masta on hanelle varmasti tulevaisuudessa hyoétya. Lahtokohdat opinnaytetyoni
tekemiselle olivat hyvét, silla liiketoimintasuunnitelman teko on minulle ennes-
tédan tuttua opintojeni kautta. Levy-yhti6 tuo osaltaan haastetta, silla musiikkiala

ja siihen liittyvat osa-alueet olivat minulle taysin uusia.

1.2 Toiminnallinen opinnaytety6

Opinnaytetyon aiheena oli liiketoimintasuunnitelma levy-yhtidlle, joten luonnolli-
sesti kyseessa oli toiminnallinen opinnaytetyd. Se on vaihtoehto tutkimukselli-
selle opinnaytetydlle. Poiketen tutkimuksellisesta opinnaytetydsta toiminnallisen
opinnaytetyon tulisi olla tydelamalahtdinen, kaytannonlaheinen, mutta kuitenkin
tutkimuksellisesti toteutettu. Tarkoituksena on osoittaa, ettd opinnéytetyon teki-
jan alan tietojen ja taitojen hallinta on riittavalla tasolla. (Vilkka & Airaksinen
2003, 10.)

Ammatillisessa kentdssa toiminnallinen opinnaytetyo tavoittelee kaytannon toi-
minnan ohjeistamista, opastamista, toiminnan jarjestamista tai jarkeistamista.
Ammattialasta riippuen kyseessa voi olla esimerkiksi ammatilliseen kaytantdéon
suunnattu ohje, ohjeistus tai opastus, esimerkiksi perehdyttamisopas, turvalli-
suusohjeistus, (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.) tai kuten tdssa tapauksessa liike-

toimintasuunnitelma.

Toiminnalliseen opinnaytety6hon sisaltyy raportin lisaksi tuotos eli produkti, joka
on usein kirjallinen. Taman opinnaytetydn produktina on liiketoimintasuunnitel-

ma, joka on raportin liitteend. Produktilta vaaditaan erilaisia tekstuaalisia omi-



naisuuksia kuin opinnaytetyOraportilta. Raportissa selostetaan prosessia ja op-
pimista, produktin tekstissa puhutellaan sen kohde- ja kayttajaryhmaa. (Vilkka &
Airaksinen, 2003, 65.)

Opinnaytetyoni produkti on liiketoimintasuunnitelma. Tiedon kerdaminen pro-
duktia varten tapahtui seka kirjallisia ja sahkoisia lahteita hyvaksi kayttaen.
Toimeksiantajalta sain myds tarvittaessa tietoa heiddn omasta toiminnastaan.
Teoriaosuus auttaa ymmartamaan liiketoimintasuunnitelmassa olevien asioiden

merkityksen ja tarpeellisuuden erityisesti tdsta on hyotya toimeksiantajalle.

2 Toimialan kuvaus

Sanalla musiikkibisnes tarkoitetaan musiikkia liiketoimintana, se on monessa
yhteydessa vaikuttava lilketoiminnan muoto ja monet muutkin alat hy6dyntavéat
sen aikaansaannoksia. Esimerkiksi musiikkia voi levittdad internetissa eri kana-
vien kautta ympari maailmaa. Yhden artistin ymparille voidaan mahdollisesti
luoda todella tuottoisa bisnes, josta elannon saa moni ihminen. (Karhumaa
2000, 37.)

Musiikin tekijéiden ensisijainen tarkoitus ei ole hakea tulosta kuluttajilta, vaan he
myyvat materiaalinsa alan instituutioille, mika tarkoittaa sita, etta tekijanoikeuk-
silla ja niihin liittyvilla kustannusoikeuksilla kaydaan kauppaa alan tuotantolai-
tosten valilla. (Karhumaa 2000, 37.) Kaytanndssa tama tarkoittaisi sita, etta
Wris Rodeo yhtye kauppaa omia kappaleitaan levy-yhtiille, joka on tassa ta-
pauksessa Saint Back Records. Néain ollen Saint back Records saisi kappalei-

siin tekijanoikeudet ja heilla olisi oikeus levittda kappaletta.

Musiikki liiketoimintana kuulostaa raadolliselta tuloksen tavoittelulta. Tamé& on
sin&nsa totta, silla liketoiminnan tarkoitus on tehda mahdollisimman paljon voit-
toa. Mutta musiikin luomis- tai kehittamishetke& ei kannattaisi pitda tyona, silla
elanto yleensa katoaa silloin, kun toteutushetkella aletaan miettimaan rahaa
(Karhumaa, Lehtinen & Nikula 2010, 13).



2.1 Levy-yhti6 ja artisti musiikin toimialalla

Levy-yhtiolla tarkoitetaan yrityksia, jotka tuottavat ja levittavat aanitettya musiik-
kia ja promoavat sita, tai palkkaavat ulkopuolisia tekem&aan namé asiat (McDo-
nald 2015). Levy-yhtiot toimivat usein my6és musiikkikustantajina ja monien toi-
mialaan kuuluu myos lisaksi aanitteiden maahantuonti, tukkukauppa, jakelu ja
vahittaiskauppa (Oesch 1998, 61). Levy-yhti6itd on kahdenlaisia, itsenaisia ja
suuria levy-yhtioita. Itsendiset levy-yhtitt ovat itsendisia yrityksia, joilla ei ole ta-
kana yritystukijaa. Suuret levy-yhti6t ovat usein emoyhtibn omistuksessa.

(McDonald 2015.) Saint Back Records on itsenédinen levy-yhtio.

Tarkoituksena on, ettd levy-yhtio pyrkii etsimaan uusia artisteja ja hiomaan hei-
dan musiikkinsa kuluttajille esitettavaan muotoon. Heidan pyrkimyksensa on va-
lita musiikkinsa niista mahdollisista vaihtoehdoista, joita on tarjolla. (Kerdnen
2009, 5.) Tama tulee ilmi myds Voice -radiokanavan haastattelussa, joka on
tehty oman itsendisen levy-yhtion avulla toimivalle Poets of the fall yhtyeelle.
Yhtye nékee isojenkin levy-yhtididen merkityksen musiikkialalla tarkeana. yhty-
een jasen Olli Tukiainen kommentoi artikkelissa néin: “Ilhan perus asia mika mi-
nun mielestani levy-yhtidissa on hyvaa on se, etta ne suodattavat jonkin verran
sita musiikkia. Taytyy tehda jonkinlaista karsintaa esimerkiksi radioihin” ( Kor-
honen 2011.)

Artistilla tarkoitetaan musiikin tekijaa, joka esiintyy julkisesti tai danitteella. Tal-
I6in kyse on aina vuorovaikutussuhteesta. Artisti on tekemisissa ainakin ylei-
sonséd kanssa, ja luultavasti han ei tee musiikkia aivan yksin, vaan kontakteja
voi olla esimerkiksi muusikoihin, tuottajiin, teknikkoihin, seka levy-yhtidihmisiin.
Tyypillisin tydryhma artistille on yhtye. (Ahokas, Frisk, Hyvonen, Jaakonmaa,
Nieminen, Nikula & Pesonen 2004, 23.)



Musiikkialalla on tavallista, ettd monet palkkiot maksetaan rojaltina, eli kaytt6-
korvauksena tekijanoikeudellisesti suojatusta teoksesta tai sellaisen esittami-
sestd. Rojalti on sellainen palkkiotyyppi, etta siihen ei kuulu elakemaksuja, va-
kuutusmaksuja, eikd muita sellaisia maksuja, jotka Iluokitellaan
tyonantajamaksuiksi. Artistin ennakonpidatys on rojaltien kohdalla ainoa maksu,

josta maksaja on vastuussa. (Karhumaa ym. 2010, 200.)

Rojalteiksi voidaan lukea esimerkiksi sellaiset erat, kuten artistille levymyynnin
perusteella maksettava prosentuaalinen osuus kunkin myydyn &anitteen hin-
nasta seka rojaltiksi maaritetty korvaus mercheadice-lisenssistd tapahtuneen
myynnin perusteella. Lisaksi erilaisten tekijanoikeuskorvausten kanssa noudate-
taan kayttokorvausverotusta, kuten Gramx- ja Teostokorvausten. (Karhumaa
ym. 2010, 200.)

Poiketen aikaisemmista rojalteista esiintymispalkkiot ja tuotteen mainostamises-
ta saatavat palkkiot kuuluvat sellaisen verotuksen piiriin, jossa palkkionmaksaja
on velvollinen perimaan Tael-elakkeen, seké eléke ja tvak-maksut. Lisdksi palk-
kion maksaja on velvollinen suorittamaan asiaankuuluvat tydnantajamaksut.
(Karhumaa ym. 2010, 200.) Nama maksut kuuluvat esiintymispaikoille, kuten

ravintoloille ja tapahtumille.

2.2 Musiikin tekijoiden oikeudet

Musiikkialalla yrittdjan tulee ottaa huomioon myos tekijnoikeudet. Erityisesti
musiikin tekijan tulee olla tietoinen, etta hanen kuuluu saada korvauksia musii-
kin esittamisesta. On olemassa jarjesttja, jotka keraavat ja maksavat korvauk-

sia seka pitavat huolta musiikintekijoiden oikeuksista ja tukevat heita.
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2.2.1 Gramex

Gramex ry on tekijanoikeusyhdistys, joka on tarkoitettu esittaville taiteilijoille ja
aanitteiden tuottajille. Yhdistys valvoo ja edistaa aanitteilla esiintyvien taiteilijoi-
den ja aanitteiden tuottajien tekijanoikeuslaissa saadettyja oikeuksia. Se keraa
my0Os heille korvauksia ja edistaa alan toimintaedellytyksia. (Gramex 2015.)

Na&in ollen korvausten maksu kuuluu musiikin kayttajille ei tekijoille.

Jokaisen musiikkilevyn tekemiseen vaaditaan monen ihmisen tydpanos ja tyos-
ta tulee saada palkkaa. Taman takia musiikin kaytosta tulee maksaa korvauk-
sia. Tekijanoikeuskorvaukset kerdd Gramex ja ne hankitaan aanitteiden ja mu-
siikkivideoiden kaytdstd. Maksu suoritetaan Gramexin asiakkaille eli
muusikoille, solisteille, kapellimestareille ja &anitteiden tuottajille. (Gramex
2015.)

Musiikintekijoille Gramexin asiakkaaksi liittyminen ei maksa mitaan. Siihen voi
liittya silloin, kun tuottaja on tuottanut aanitteen tai kun esittéavan taiteilijan suori-
tus on tallennettu aanitteelle. Sopimuksen asiakkuudesta voi tehda yksityinen
henkilo, yritys tai yhdistys. Alle 18-vuotiaalta vaaditaan huoltajan allekirjoitus.
Asiakassopimuksella annetaan Gramexille valtuudet valvoa sopimuksen mukai-
sesti tekijanoikeuslaissa saadettyja oikeuksia. Gramexin valtuuksiin sisaltyy
muun muassa korvausten keraamista, kayttblupien myoéntamista, Suomesta ja
ulkomailta kertyneiden korvausten tilitystd asiakkaalle, seka yleistéa edunvalvon-
taa. (Gramex 2015.) Asiakkaaksi voi liittya Gramexin internet-sivuilla taiteilijan

yhteyslomakkeella.

2.2.2 Teosto

Teosto on aatteellinen ja voittoa tavoittelematon musiikintekijéiden jarjest6. S
edustaa saveltjid, sanoittajia, sovittajia ja musiikinkustantajia. Jarjeston tavoit-

teena on, ettd Suomessa on hyvét edellytykset tydskennella luovalla alalla ja
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tehda musiikkia ammattimaisesti. Musiikin tekijat kuuluvat myds Teoston kump-
paneihin, niitd ovat esimerkiksi radio-yhtiot, konserttien jarjestajat ja Spotifyn
kaltaiset online-palvelut. Musiikin kaytosta keratyt korvaukset tilitetaan asiak-

kaana oleville musiikkiteosten tekijdille ja kustantajille. (Teosto 2015.)

Teostoon liittyminen on silloin jarkevad, kun saveltaa tai sanoittaa musiikkia ja
teoksia esitetddn joko elavand musiikkina tai aanitteiltd. Teosto keraa ja tilittaéa
korvauksia, kun oma tekeméaéa musiikkia esitetéaan julkisesti. Myo6s silloinkin kun
tekija esittaa sita itse. Tekijanoikeus suojaa tehtyja teoksia koko tekijan elinajan
ja viela 70 vuotta sen jalkeen siita huolimatta onko Teoston jasen tai ei. Teoston
huolehtii musiikin kayttoon liittyvista taloudellisista oikeuksista, mikali sen jase-
neksi liittyy. (Teosto 2015.)

Esiintymisistd saadut korvaukset ovat musiikin tekijoille tarkeda tuloa. Teosto
tarvitsee tiedot siita, mitd musiikkia on esitetty, jotta se voi maksaa korvaukset
niille tekijoille, jotka musiikin ovat tehneet ja se laskuttaa maksettavat korvauk-
set tapahtumien jarjestgjiltd. Teostolle taytyy tehd&a esitysilmoitus, mikali esiin-
nytddn Suomessa tai ulkomailla. Esityksista voidaan laskea korvaus, kun Teos-
to yhdistaa esitysilmoitusten tiedot teosilmoituksiin ja tapahtumanjarjestajan
ilmoittamiin lipputulo- ja yleisoméaaratietoihin. Esitysilmoitukseen listataan kaikki
esitetyt kappaleet sekd oma tekemat ja muiden tekemat kappaleet. (Teosto
2015.)

2.3 Omakustannelevy

Musiikintekijalla taytyy olla kasitys tai suunnitelma siitd, mitd kappaleita aanit-
teelle halutaan laittaa ja on tarke&a tietaa milla tyylilla musiikki halutaan toteut-
taa. Normaalisti on tavallista, ettd joko yksi tai useampi soitin aanitetaan etuka-
teen ja taustan ollessa valmis solisti voi aanittdd oman osuutensa. Varsinaiseen
studioaikaan vaikuttaa jokaisen muusikon nopeus ja ammattitaito. Adnityksen

voi tehda yhdella kertaa tai useampaan otteeseen. (Veroapu 2015.)
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Aanitykseen liittyy eri tyovaiheita. Tuottaja vastaa yleensa levyprojektin maksu-
puolesta. Itse kappaleiden tekoon vaaditaan kappaleet, joita levylle halutaan
seka niiden sovitus ja soittajat. Studio tyoskentelyssé tarvitaan studio, aanittaja
ja miksaus. Miksaus on osa aanittajan tyota. Aanitteen voi myds masteroida ja
sen tyon tekee usein ulkopuolinen henkild. Yhden kappaleen valmistaminen tu-
lee maksamaan noin 200- 300 euroa, kun aanitteen valmistamiseen kaytetaan
kaikkia edella mainittuja tyovaiheita. Valmiiden musiikkikappaleiden tallennuk-
seen tarvitaan tallennuslupa, joka on Teosto ja &anitemaksu. Tallennusmaksu

sadasta kappaleelta maksaa 65 euroa. (Veroapu 2015.)

Levyja ei voi painaa virallisesti kuka tahansa, silla se on luvanvaraista toimintaa.
Musiikki kappaleen kopiot voi saada halvimmillaan 100 kappaletta noin 250 eu-
roa. Tuottajan tulee tehda lopussa viela Gramex ilmoitus. Levyn kansipaperit
ovat myos tarkea osa kokonaisuutta ja ne herattavat ostajan huomion. Studion
tai kopiointiyrityksen toteuttamana kansien hinta on sadasta eurosta ylospain.
(Veroapu 2015.)

Taulukko 1. Omakustannelevyn kokonaiskustannukset

Kustannukset 100 kappaleen kopiosta 12 kappaleen pitkasoitto

A&nitteen valmistus kustannukset 200 € * 12 2400 €

Teosto ja aanitemaksu 100 musiikki kappaletta 65€ | 65 €

Levyjen painatus 250€
Kansipaperienvalmistus 100€
Yhteensa 2815 €

Kuten taulukosta 1. voidaan nahda niin kokonaisuudessaan kahdentoista mu-
siikkikappaleen omakustannelevyn teko studio tydskentelyineen ja 100 kappa-

leen kopiona tulisi maksamaan yhteensa minimissédén 2815 euroa.



13

3 Yritysmuodon valinta

Virallisen yritystoimintaan tarvitaan yritysmuoto. Vaikuttavina tekijoina ovat esi-
merkiksi yrityksen tulevan toiminnan luonne, paaoman tarve, yrityksen toimin-
taan ja perustamiseen osallistuvien henkildiden maara, verotus ja vastuu. (Tyo6-
ja elinkeinoministerioé 2015.) Saint Back Recordsin perustaja jasenia on nelja ja
he ovat yhtélailla vastuussa yrityksen toiminnasta, joten yhtiomuodoksi valikoitui
osakeyhtid.

3.1 Osakeyhtio

Osakeyhtitén voi muodostaa yksi tai useampi henkil®, ja perustaja voi olla myos
juridinen henkild, kuten esimerkiksi toinen yritys. Osakkeenomistajan vastuu ra-
joittuu siihen paaomaan, jonka han on sijoittanut yhti6on, taman vuoksi han ei
ole vastuussa yhtion sitoumuksista. (Peltola 2015, 70.) Mutta pienissa osakeyh-
tidissd osakkaat joutuvat yleisesti sitoutumaan henkildkohtaiseen vastuuseen
omistamansa osakeyhtion pankkiveloista (Suojanen, Lakari, Savolainen &
Sirainen 2011, 84).

3.2 Osakeyhtion perustaminen

Ennen virallista yritystoiminnan aloittamista vaaditaan osakeyhtioltd tiettyjen
asiakirjojen laatimista. Naihin asiakirjoihin kuuluvat perustamissopimus, yhtiojar-
jestys, perustamisilmoituslomake Y1, kaupparekisteri litelomake 1 ja henkil6tie-
tolomake. Patentti- ja rekisterihallituksen internet sivuilta 16ytyy valmiina perus-
tamispaketti, jonka voi ladata pdf muodossa. Se pitaa sisallaan kaikki tarvittavat
asiakirjat osakeyhtion perustamista varten. Perustamispakettia voi kayttaa siina
tapauksessa, jos yhtion osakkeet maksetaan rahalla ja yhtigjarjestys on vakio-

muotoinen. (Patentti- ja rekisterihallitus, 2014.)
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Perustamisilmoituslomakkeella voi ilmoittautua tai hakeutua kaupparekisteriin,
saatiorekisteriin, arvonlisaverovelvollisten rekisteriin, ennakkoperintarekisteriin,
tyonantajarekisteriin ja vakuutusmaksuverovelvolliseksi. Perustamisilmoituksen
kasittelymaksu on 380 euroa. Perustamislomakkeeseen kuuluu liittaa perusta-
missopimus, jaljennds yhtidjarjestyksesta, seka viranomaisten kayttoon tarvi-
taan henkilotietolomake, josta kay ilmi yhtion jasenet. (Osakeyhtién perustami-
paketti, 2015.)

Perustamisvaiheessa edetaan tietyssa jarjestyksessa. Ensimmaisené on perus-
tamiskirjan laatiminen. Se siséltdd ehdotuksen yhtidjarjestykseksi, siitd selvidvat
perustajat ja kustakin osakkeesta yhtidlle maksettava maara, seka tieto siitéa mil-
loin ja miten perustamiskokous kutsutaan koolle. Yhtidjarjestysta laatiessa tulee
ottaa huomioon, etta siind pitéaa olla mainittuna yhtién toiminimi, kotipaikka, toi-
miala, osakepddoma, osakkeiden nimellisarvo, hallitusten jasenten ja tilintarkas-
tajien lukumaara ja toimikausi, yhtiokokouksen koollekutsumistapa, varsinaises-

sa yhtiokokouksessa kasiteltavat asiat seka yhtion tilikausi. (Peltola 2015, 71.)

Osakkeet tulee merkitd ja niiden pitda olla samansuuruisia, mikali osakepaa-
oma on jaettu useaan osakkeeseen. Osakeyhtid tulee paattdd perustamisko-
kouksessa, jotta se voidaan perustaa ja samalla hyvaksytadn myos yhtidjarjes-
tys, mikali se miellyttda kaikkia osapuolia. Kokouksessa valitaan yritykselle
johto, yhtiélle hallitus ja tilintarkastajat. Yhtion hallitus valitsee toimitusjohtajan,
jonka tulee olla osakeyhtitssé. Hallitukselle johon on kuuluttava véahintdén kaksi
varsinaista jasenta, valitaan puheenjohtaja, ja kaikista kokouksista tulee laatia
aina poytakirja. (Peltola 2015, 71.)

Osakepaaoma tulee maksaa yrityksen pankkitilille ennen kuin yhtion voi ilmoit-
taa kaupparekisteriin. Yksityisen osakeyhtion vahimmaispddoma on 2500 eu-
roa. Eli Saint Back Recordsin jokaisen jasenen tulisi maksaa yrityksen pankkiti-
lille 625 euroa. Yrityksen rekisterdinti tapahtuu Patentti- ja rekisterihallituksen
rekisteritoimistossa tai yrityksen sijaintipaikkakunnan karajaoikeuden rekisteri-
toimiston valityksella. Yritystoiminnan voi aloittaa vaikka paatosta Patentti- ja

rekisterihallitukselta ei olisi viela saatu. (Peltola 2015, 70-72.)
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Varsinainen osakeyhtid saavuttaa itsenaisen oikeushenkilon aseman vasta sit-
ten, kun patentti-ja rekisterihallitus on merkinnyt sen kaupparekisteriin. Niista
paatoksista, jotka on tehty ennen kuin kaupparekisteriin on tullut merkinta vas-
taavat yhteisvastuullisesti ne henkilot, jotka ovat tehneet paatdksia ja osallistu-
neet niihin. Yhtion rekisteréitymisen jalkeen siirtyy suoraan lain nojalla yhtidlle
vastuu niista oikeustoimista, jotka on tehty allekirjoittamisen jalkeen. (Yrittajat
2014))

4 Liiketoimintasuunnitelma

Perinteisesti liiketoimintasuunnitelmaa kaytetaan hyvaksi, kun suunnitellaan uu-
den yrityksen perustamista, mutta sita voi kayttaa myos hyvaksi rahoitusta haet-
taessa sellaiselle yritykselle joka on jo olemassa (Hesso 2013, 10). Se on kirjal-
linen tiivis esitys yrityksen toiminnan kokonaisuudesta ja se on yritykselle
monipuolinen tyovaline. Siihen sisaltyvat toimet ja ajatukset, joiden avulla yritys
hoitaa kokonaisuutta ja hallitsee sita liiketoiminta-aluetta, jonka se on valinnut.
(Pitkamaki 2000, 9.) Yritystasolla liiketoimintasuunnitelma on kuvaus yritykses-
ta, se sovittaa liike-toiminnan eri osa-alueet yhteen toimivaksi kokonaisuudeksi
(Koski & Virtanen 2005, 18).

Hyva liiketoimintasuunnitelma kuvaa sen, miten yritys aikoo tuottaa rahaa (Hes-
so0 2013,12). Se ei kuitenkaan vastaa taysin tarkoitusta jos se tehdaan ensisijai-
sesti rahoittajia varten tai se kuvailee tata paivad. Riskien arvioimista ei tulisi
mydskaan aliarvioida eika tarkoituksena pitéisi olla ensisijaisesti markkinoivan
yritysesitteen luominen. Hyvan liiketoimintasuunnitelman tulisi olla selked, olen-
naiseen keskittyva, looginen ja johdonmukainen, tulevaisuutta ennakoiva, asial-
linen ja kriittinen, sek& riskit tunnistava ja niihin varautuva. (Liiketoimintasuunni-
telma 2015.)
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4.1 Liiketoimintasuunnitelman rakenne

Miettiessaan liiketoimintasuunnitelman rakennetta yritys joutuu selvittdm&an
oman ydinosaamisen, menestymisen lahteen, vahvuuden ja heikkouden. Hyva
suunnitelma ilmaisee tekijat, joiden avulla yritys rakentaa toimintansa ja minka
kautta se menestyy. Liiketoimintasuunnitelma toimii apuvalineend myds tulevai-

suudessa, kun se on kattava ja hyvin tehty. (PitkAmé&ki 2000, 9.)

Liiketoimintasuunnitelman luomiseen ja yrityksen kokonaiskuvan hahmottami-
seen on saatavilla useita erilaisia malleja. Jokaisen yrityksen on kuitenkin ra-
kennettava oma likketoimintasuunnitelma niin, etta siin& kaytetad&n hyvaksi omia
l&ahtokohtia. (Pitkamaki 2000, 13.) Olen rakentanut Saint Back Recordsin liike-
toimintasuunnitelman niin, ettd sen osa-alueista olisi mahdollisimman suuri hyo-
ty toimeksiantajalle ja se soveltuisi levy-yhtion tarkoituksiin. Olen myds ottanut
huomioon sen, etta yrityksen tarkoitus on alussa edustaa Wrist Rodeota ja laa-
jentaa toimintaansa myohemmin. Kukaan yhtyeen jasenista ei tee ammatikseen
musiikkia, joten lilke-toimintaa on tarkoitus laajentaa vahitellen ilman suuria ris-

keja.

411 Liikeidea

Yritystoiminta lahtee liikkeelle ideasta, mutta pelkka alustava yritysajatus ei ole
valmis liikeidea vaan se vaatii jatkokehittelyd ja huolellisempaa suunnittelua
(Perustietoa yrittjalle 2015). Liiketoimintasuunnitelman runkoon kuuluu olen-
naisena osana liikeidean maarittdminen. Se kiteyttaa lilketoimintasuunnitelman
niin, ettd lukija saa heti jonkinlaisen kuvan yrityksen toiminnan tarkoituksesta ja
esimerkiksi rahoittaja saa selville mita liiketoimintasuunnitelma tulee kasittele-
maan. (Hesso 2013, 24-25.)
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Liikeideassa vastataan kysymyksiin mita, miten ja kenelle. Mita, mé&aérittelee ne
tuotteet tai palvelut joita yritys tarjoaa. Miten, selventdd sen miten yritys saa
tuotteet ja palvelut asiakkaiden tietoisuuteen ja ostettavaksi, eli selvennetaan
alustavasti strategia. Kenelle, maarittelee yrityksen asiakkaat silla tavalla, etta

se erottuu muista yrityksista. (Hesso 2013, 24-25.)

Liikeidea on taten yksityiskohtainen suunnitelma siita millaisia asiakkaita yritys
pyrkii saamaan ja millaisia tuotteita se haluaa heille myyda, seké& miten tavarat
valmistetaan ja tuodaan saataville. Liikeideaan sisaltyy myds kuvaus siita millai-
sen imagon yritys itsestdan haluaa luoda ja miten se tuodaan esille, seka millai-
sia kilpailuvaltteja yrityksella on menestymisen takaamiseksi. (Perustietoa yritta-
jalle 2015.)

4.1.2 Visio ja strategia

Visio on kuva yrityksen tulevaisuudesta, jota yrittdja tavoittelee yritykselleen. Se
iimaisee yrityksen paamaaran, mutta ei keinoja miten sinne p&astaan. Visio on
mielikuva yrityksen tulevaisuudesta ja valine sen saavuttamisesta. Se ilmaisee
yrityksen toiminnan suunnan ja auttaa yrittdjad maarittamaan yrityksen tavoit-
teet ja ohjaa strategian muotoilua ja prosessointia. Se on apuvalineena maarit-
telemaéan yrityksen liiketoiminnan moraalin ja sosiaaliseen vastuuseen suhtau-
tumisen. Vision tulee olla realistinen, saavutettavissa oleva ja
oikeansuuntainen. Pahimmassa tapauksessa vaaranlainen visio voi tuhota koko
yrityksen. (Koski & Virtanen 2005, 26.)

Liiketoiminnan strategian pitaa kattaa liiketoimintaa toteuttava yritys kokonai-
suudessaan. Se ohjaa yrityksen toimintaa ja vuorovaikutusta ympéariston kans-
sa. Strategiassa korostuu vastaaminen siihen, miten toimitaan. Se havainnollis-
taa sen, missa lilketoiminnassa yritys on mukana seka sen, miten yritys kilpailee
ja suoriutuu liikketoiminnassaan ja suhteessa kilpailijoihin. Strategiat linjaavat lii-
ketoiminnan suunnan ja toimintatavat sek& ne ovat yrityksen johdon nakemys ja

tahdonilmaisu yrityksen kehittamisesta. Nain ollen strategia kertoo millainen yri-
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tyksen tulisi olla ja miten tavoitteisiin ja padmaarin paastaan seka se maarittelee
miten kilpaillaan ja menestytaan kilpailussa markkinoilla. (Koski & Virtanen
2005, 35.)

Hyva strategia yhdistdd seka osaajia, laitteita, tiloja kuin muitakin resursseja
voittaakseen asiakkaat puolelleen (Hesso 2013, 77, 83). Strategiaa luodessa
yritys uskoo voivansa vaikuttaa asioihin ja vision toteutumiseen oikeilla valin-
noilla ja kovalla ty6lla. Onnistuneen strategian huomaa siita, etta yritys menes-
tyy. Silloin yrittaja on pystynyt luomaan kokonaisvaltaisen, muista erottuvan ja

omanlaisen strategian. (Pitkamaki 2000, 89.)

41.3 SWOT

SWOT-analyysi on nelikenttadanalyysi jossa tarkastellaan yrityksen nykytilannet-
ta ja nakymia. Nykytilanne selventdd yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia
omassa toiminnassa ja nakymat tuovat esille yrityksen mahdollisuudet ja uhat
toimintaymparistossa. Hyva SWOT-analyysi pitaa sisallaan olennaiset toimialan
menestymisen edellytykset, joita yritys vertaa omiin vahvuuksin ja heikkouksiin.
(Pitkamaki 2000, 79.)

Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat

Kuva 1. SWOT-analyysi
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Kuvasta 1. voi nahda, etta SWOT-analyysi on nelikenttdinen ja se pitaa sisal-
l&&n vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Vahvuuksia ovat menes-
tymisen edellytykset, joita yritys hallitsee ja jos nama vahvuudet kuuluvat yrityk-
sen ydinosaamiseen, niin se on erityinen Kkilpailuetu. Heikkoudet taas ovat
sellaisia menestymisen edellytyksia, joita yritys ei hallitse. Esimerkiksi jos levy-
yhtio ei ymmarra musiikki teollisuudesta mitd&n niin se luo suuria haasteita me-
nestymiselle. Mahdollisuudet siséltavat tilanteita, joita alan jokainen epéjatku-
vuuskohta tarjoaa yritykselle, kuten selvan panostamismahdollisuuden johon pi-
tad tarttua. Esimerkiksi jos kilpaileva yritys on toimintakatkolla, niin muiden
yritysten tulee kayttaa se hyddyksi oman asiakaskunnan lisaéamiseksi. Uhat pi-
tavat sisallaan ymparistéarvioinnin osoittamat uhkatekijat, joita voi olla esimer-
kiksi uudet kilpailu yritykset. (Pitkamaki 2000, 79.)

4.1.4 Tuotteet ja palvelut

Yrityksen on mietittava tuote ja- palveluvalikoimaa maéariteltaessa millaisia tuot-
teita ja palveluita se tarjoaa ja mitkd ovat niiden ominaisuudet. Tarked& on
my0Os pohtia, mitd asiakkaan tarpeita tuotteet tai palvelut tyydyttavét ja mita hyo-
tya ne tarjoavat asiakkaille. (Koski & Virtanen 2005, 37.) Tuote tai palvelu on
myds riippuvainen siita, ettd yrittaja tuntee toimialan ja tietd& markkinatilanteen.
Kun yrittdjdn osaaminen ja tuotteet ovat tasapainossa, niin etumatka kilpailijoi-

hin ndhden on helpompi saavuttaa. (Uusyrityskeskus 2011.)

Tuotteita ja palveluita mietittdessa tuotteistaminen tapahtuu helpoiten niin, etta
yrittdja asettuu asiakkaan rooliin. Asiakaslahtdinen ajattelu auttaa saamaan
tuotteista ja palveluista juuri asiakkaalle sopivia. Yrittdjan tulisi miettia miten han
itse kayttaytyy tuotetta tai palvelua ostaessa ja mihin asioihin kiinnitetddn huo-
miota ja miksi sek& mita tietoa tuotteesta tai palvelusta halutaan ensimmaiseksi.
(Uusyrityskeskus 2011.)
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4.1.5 Markkinat, kilpailu ja asiakkaat

Markkina-alue maarittelee ne asiakasryhmat ja markkinasegmentit, joille yritys
kohdistaa tuotteensa ja palvelunsa. Yrittdjan tulee miettia, ettd mille markkinoille
yritys on menossa ja miten se aikoo edeté siella. Pitdd myos pohtia, etta millai-
set ovat tavoiteltujen markkinoiden ominaisuudet ja mita asiakasryhmia halu-
taan tavoitella. (Koski & Virtanen 2005, 48-49.) Yrityksen tulee myos tietda mika
sen toiminta-alue on ja mitka yritykset kilpailevat asiakkaiden huomiosta (Hesso
2013, 47).

Yrittgjan tulee tuntea Kkilpailjansa, heidan toimintatapansa ja tuotteensa. On
myoOs tarkedd kyeta erottumaan Kilpailijoistaan jollakin tavalla, mitd asiakkaat
arvostavat, silla talléin yrittdjalle jaa hinnoittelu vapautta eli mahdollisuus pa-
rempaan tulokseen. (Uusyrityskeskus 2011.) Hinnalla kilpaileminen ei kuiten-
kaan ole ainut tapa, silla tavoittelun arvoiset asiakkaat pitavat yleensa muita
asioita tarkeina, kuten laatua. Varsinkin jos yritys on differoinut oman tuotevali-
koimansa tai palvelunsa, niin silloin tuotteen tai palvelun hinta ei ole asiakkaan
mielesta tarkeda. Yrityksen on tiedettava, mitd ominaisuuksia asiakas erityisesti
pitdd arvossa tuotteessa tai palvelussa. Analysoidessa asiakkaan tarpeita ei ole
kuitenkaan jarkevaa listata kaikkia tuotteiden tai palveluiden ominaisuuksia, joi-
ta asiakas arvostaa, vaan tulisi selvittdd mika niiden erityinen osa-alue on.
(Hesso 2013, 50.)

Asiakas on ostaja ja myos yhteistyokumppani, tiedonantaja ja markkinoija, jon-
ka kanssa pyritddn menestymaén yhdessa. Molempien osapuolien onkin koet-
tava yhteistyd hedelmalliseksi, jotta pitkdaikaiset asiakassuhteet onnistuvat.
Siksi onkin mietittava, etta kumpi on tarkeampaa voiton maksimointi jokaisessa
yksittaisessd kaupassa vai riittava kannattavuus pitkalla aikavalilla. (Pitkdmaki
2000, 52.)

Asiakkaita tulisi segmentoida. Silloin esimerkiksi markkinointi on huomattavasti
helpompaa. Asiakkaat ryhmitellaan perinteisesti kolmeen segmenttiin, kohdis-
tettuihin, segmentoiduihin ja segmentoimattomiin. Kohdistettu segmentointi tar-

koittaa sitd, etta yritys on kohdistanut koko liiketoimintansa yhteen houkuttele-
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vaan asiakasryhmaan. Segmentoitu asiakasryhma puolestaan tarkoittaa sita,
ettd jokaiselle asiakasryhmalle on erilaisia tuotteita, palveluita tai markkinointi-
keinoja. Segmentoimattomassa ryhmittelyssa yritys kohdentaa tuotteensa tai
palvelunsa kaikille mahdollisille asiakkaille. Yritys onnistuu ryhmittelyssa, mikali
se tunnistaa tuotteiden tai palveluiden loppukéayttajat ja lopulliset ostoista paat-
tajat. (Pitkdmaki 2000, 53.)

4.1.6 Riskit

Yritystoimintaan sisaltyy olennaisesti riskit ja riskienhallinta. Riskilla tarkoitetaan
epasuotuisaksi koetun tapahtuman mahdollisuutta ja siihen liittyy myds taloudel-
lisia menetyksia. Riskin suuruuteen liittyy voiton ja tappion mahdollisuudet, joten
yleensa suuret voitto-odotukset sisaltavatkin suuret riskit. (Liiketoimintasuunni-
telma 2015.) Yritystoiminnan riskit voidaan jakaa erilaisiin luokkiin. Olen valinnut
Saint Back Recordsin liiketoimintasuunnitelmaan sellaiset riskiluokat, jotka mie-
lestani ovat tarpeellisia heidan liiketoimintansa riskien arviointiin. Riskiluokiksi

valitsin vahinkoriskit, liikeriskit, sekd sopimus- ja vastuuriskit.

Vahinkoriskeilla tarkoitetaan riskeja, jotka kohdistuvat johonkin tiettyyn yrityksen
toiminnan osa-alueeseen, mikéli ne toteutuvat. Hyvaan liikketoimintasuunnitel-
maan osataan miettia riskin toteutumisen vaikutukset seké toteutumisen toden-
nakaoisyys. Vahinkoriskeiksi voidaan luokitella omaisuusvahingot, rikokset, kes-
keytys- ja riippuvuusvahingot, vahingonkorvausvaatimukset seké henkiloriskit.
(Hesso 2013, 169.)

Liikeriskit liittyvat yritystoimintaan aina kilpailullisilla markkinoilla. Liikeriski on
luonteeltaan dynaaminen eli se vaihtelee olosuhteiden mukaan. Tyypillisiin liike-
riskeihin kuuluu asiakkaiden maksuvaikeudet, tavarantoimittajan toimitusvai-
keudet, yrityksen kannattavuuden akillinen heikentyminen, kilpailijoiden toimet,
sekd myyntiriskit. (Hesso 2013, 168.)

Yrityksen on tunnettava ja hallittava sopimuksiin, sopimiseen ja vastuisiin liitty-

vat ongelmat ja riskit, jotta se voi turvata laadukkaan ja kannattavan yritystoi-
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minnan. Jos vastuuvahinko tai sopimusriski toteutuu se voi koitua yritykselle
raskaaksi ja aiheuttaa suuria ongelmia ja taloudellisia menetyksia. Sopimus- ja
vastuu riskeja voivat olla esimerkiksi sopimuksen tulkinta, sopimusehdot, sopi-

musprosessi, vastuut ja erilaiset sopimukset. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2009.)

4.1.7 Markkinointi

Levy-yhtididen tarkoitus on etsid joukkoonsa menestyvia yhtyeita, joten tyypilli-
nen yritysmarkkinointi ei ole oikea vaihtoehto levy-yhtididen markkinoimiseen.
Levy-yhtiot saavat tuottonsa yhtyeiden menestyksesta, joten tarkoituksena on
markkinoida yhtyeita. Markkinointi tapahtuu sosiaalisessa mediassa, seka yhty-

eiden kautta.

Markkinointi sosiaalisessa mediassa tapahtuu YouTube-kanavan ja Facebook
sivujen kautta. Ja myéhemmin Levy-yhtidlle voidaan luoda omat internet sivut,
josta loytaa myos kaikki yhtion yhtyeet. Facebook on aarimmaisen suosittu so-
siaalinen verkosto ja sen kautta tavoittaa ihmisid ympari maailman. Se tarjoaa
tehokkaan mainosverkoston ja siella viestit voi kohdistaa tarkasti valituille jou-
koille. Mainostaminen perustuu siihen, millainen persoona mainoksen nakee.
Tassa tapauksessa mainoksella tarkoitetaan levy-yhtion omia sivuja tai julkaisu-
ja. (Searchbox 2015.)

YouTube saavuttaa kuukaudessa yli miljardi yksityista henkil6a. Se on kanava
jonne voi ladata ilmaiseksi omia videoita muiden kayttgjien katsottavaksi. Saint
Back Records voi ladata YouTubeen omien yhtyeittensa musiikkivideoita, nain
saavutetaan myods potentiaalisia yhtyeiden kuuntelijoita. YouTube kanava ei
vaadi loppuun hiottuja videoita, silla laadun ei tarvitse olla taydellinen. Videoi-
den lisaamistahti vaikuttaa suuresti YouTube kanavan suosioon, seka videoiden
jakaminen takaa suurempien katsoja méaarien saavuttamisen. (Searchbox
2015.)

Mikali levy-yhtio brandaa itsensa ja alkaa myymaan yhtyeitd seka tuotteita, niin

silloin tuotemarkkinointi ja brandimarkkinointi voidaan valita markkinointi kei-
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noksi. Yhtyeen markkinoinnista hyva esimerkki on Rahind Records, joka myy
omalla brandilladn erilaisia tuotteita, kuten viime pa&sidisend suklaamunia.
Saint Back Recordsin markkinoinnin ensimmainen askel on saada Wrist Rodeo

tunnetuksi, joten keskityn opinnaytetydssani markkinoimaan Wrist Rodeota.

4.2 Kulut ja kustannukset

Yritysta perustaessa yrittdjan elédkevakuutus on pakollinen vakuutus, joka tulee
ottaa. Osakeyhtion ollessa kyseessa yrittajan eldkevakuutus on pakollinen, mi-
kali yhtion jasen omistaa yksin yli 30 prosenttia tai yhdessad samassa taloudes-
sa asuvien perheenjasenten kanssa yli 50 prosenttia osakkeista tai niiden aa-
nimaarasta. (Suojanen ym. 2011, 32.) Saint Back Recordsin osakkaina ja
perustina on nelja jasenta ja heilla on yhta suuri osakemaara, eli jokaisella on
25 prosenttia osakkeita. Nain ollen Saint Back Records ei ole pakollinen otta-

maan mitdan vakuutuksia.

Saint Back Records levy-yhtion perustamisen yhteydessa ei ole tarkoituksena
aloittaa heti tavaroiden ja ohjelmapalveluiden myyntia, joten tuotteisiin ja palve-
luihin ei synny hankinta ja markkinointi kustannuksia. Esiintymispalkkiot maksaa
tapahtuman jarjestaja, joten siitd yritykselle tulee kustannuksena vain verojen
maksu, joka voidaan vahentaa suoraan esiintymispalkkiosta. Palvelujen laajen-
taminen tulee silloin kyseeseen, kun Wrist Rodeo yhtye alkaa tuottamaan
enemman yhtidlle tuloja. N&in ollen perustamisvaiheessa yhtion jasenten tulee

suorittaa vain osakemaksu ja perustamisilmoituksen kasittelymaksu.
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Yhtion toiminnan ollessa kaynnisséa syntyy juoksevia kuluja. Naihin kuluihin kuu-
luvat puhelinkulut, séhkdkulut, kopiokulut ja muut toimistotydsta aiheutuvat kus-
tannukset, internet maksut, sekéa mainosten tekemisesta tulevat kustannukset.
Mainokset suunnitellaan, tulostetaan ja jaetaan itse, joten kuluihin kuuluu vain
tulostuksesta aiheutuvat kulut. Wrist Rodeon keikka kustannukset lasketaan

palkkioon, joten levy-yhtidlle ei jaa ylimaaraisia maksuja.

5 Levy-yhtion yhtye Wrist Rodeo

Wrist rodeo on Rock ‘n Roll, Blues ja Trash yhtye, tai mitéa kuuntelija vaan itse
sen haluaa olevan, néain he facebook sivustollaan kirjoittavat. Se on tulevan le-
vy-yhtion Saint Back Records ensimmainen yhtye, jota voidaan kutsua myo6s
asiakkaaksi, seka samalla yhtyeen jasenet ovat myos levy-yhtion perustajia.
Wrist Rodeo on ahkeran harjoittelun lisdksi myo6s keikkaillut Joensuun ravinto-
loissa ja tapahtumissa. He sanoittavat, saveltavat ja sovittavat itse kaikki omat
kappaleet ja jokainen omistaa niista 25 prosenttia. Yhtye on myds nauhoittanut

omaa materiaaliaan ja julkaissut sitd YouTube ja Soudcloud kanavan kautta.

51 Keikka kiertueen kustannuslaskelma

Keikkakiertue on laskettu niin, etta siind on otettu huomioon yksi ajoneuvo.

Valimatkojen laskemiseen olen kayttanyt reittikartta.net internet-sivustoa ja
bensiinin keskimaaraisen kulutuksen sain Lipasto laskentajarjestelméan tiedois-
ta, joka loytyy vtt.fi internet-sivustolta. Polttoaineen keskihinnan tiedon otin polt-

toaine.net internet-sivustolta.
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Taulukko 2. Kiertueaikataulu ja kilometrit

K eildca pavi |[Kanpunkd  |Kilometrit( esim. Joensuusta Kuopioon 1346 ne)
Joensum
Perjantai Kuopio 134.6 km
Lanantai Jyviskyla 150.7 km
Keskivilkko |Tampere 144 4 kam

Perjantai Turku 162.3 lam
L auantai Helsinki 162.1 kamn
K eskavikko |Vantaa 14.8 kom
Perjantai Joensu 425 4 lom
Yht 1194.3 kom

Keikka kiertueen kesto Joensuun ulkopuolella on kaksi viikkoa. Keikka paiviksi
olen valinnut keskiviikon, perjantain ja lauantain sen takia, ettd uskon naiden
paivien vetavan paikalle eniten ihmisia ja yhtyeen jasenilla on aikaa myos le-
vahtaa paivien valilla. Taulukosta 2. ndkee, etta keikkakiertue lahtee liikkeelle
Kuopista ja paattyy Joensuuhun.

Taulukko 3. Automatkasta syntyvien polttoainekulujen laskelma

Bensiinin keskihinta Kilometrit yhteensa keskim&irdinen bensiinin
kulutus

98 E= 1,6081 €/L 1194,3 km 7,81 L/100 km

Bensiinin yhteenlaskettu Yhteenlaskettu kilometrimaara Koko matkan keskimaardinen

hinta/100 km jaettuna 100:lla kilometria kulutus euroina

7,81 1*1,608 L/E=12,54€ 1194,3 km/100 km = 11,94 12,54€* 1194 =149,73 €

Keikka kiertueen matkojen kustannusten laskemiseen tarvitaan bensiinin keski-
hinta, yhteenlaskettu kilometrimaarad, seka keskimaardinen bensiinin kulutus.
Taulukosta 3. kay ilmi koko matkan keskimaarainen kulutus euroina ja sen vali-

vaiheet.

Keikka kiertueen kestdessa kaksi viikkoa yhtyeen jasenten on otettava majoitus.

Erilaisia internet-sivuja tarkastellessa kuten hotels.com ja trivago.fi voin havaita,
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ettd majoitukset paikkakunnista ja majoituspaikoista riippuen ovat kahdelle hen-
gelle noin 45 euron ja 120 euron valilla. Majoituksen kokonaiskustannuksen
laskemista varten kaytan yhden yon majoitus kustannuksena keskiarvoa. Nain
ollen yhden yon kustannukset kahdelta hengelta ovat (45+120)/2 = 82,5 €. Ma-
joituksen tarvetta yhtyeen jasenille on kahdeksitoista yoksi joten kahdelle hen-
gelle majoitukset tulevat maksamaan yhteensa 82,5*12= 990 €. Nain ollen yh-
den yhtyeen jasenen majoituskustannukset kahdelletoista paivalle tulevat

olemaan 452 euroa.

Majoituksen ja polttoainekulujen lisdksi kuluja tuovat myo6s elinkustannukset,
jotka tasséa tapauksessa tarkoittavat syomista. Olen laskenut elinkustannukset
silla perusteella, etta yhtyeen jasenet kayvat aamupalalla, paivallisella ja iltapa-
lalla. Uskon, ettd 20 euroa on riittava kattamaan nama kustannukset paivaa
kohden. Tamé&n perustan siihen, ettd perustoimeentulotuki Joensuussa on
485,50 euroa yksin asuvalle henkilolle, nain ollen summa viikolle tekisi reilut
seitsemantoista euroa. (Toimeentulotukiopas 2015). Yhden yhtyeen jasenen

ruokakustannukset kokonaisuudessaan olisivat 20*120=240 €.

Taulukko 4. Keikka kiertueen kokonaiskustannukset

HKustannnksef |[Yhdelii henkilélia HKoko bandilii (dhld)

Polttoaine 3743 14973
Majoitus 453 1808
Elinkustannukset 240 a60

Yhteensd 730,43 291373
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5.2 Wrist Rodeo yhtyeen markkinointi

Yhtyeen menestyksen takaamiseksi tarvitaan myds keinoja, joilla tavoittaa tun-
temattomat kuulijat. Yhtye haluaa ensisijaisesti painottaa konkreettisten Cd-
levyjen ja Lp-levyjen myyntiin. Tama tarkoittaa sita, ettd yhtyeen tulee tavoittaa
ne musiikin kuuntelijat, jotka yh& haluavat muutakin kuin digitaalista musiikkia.

Markkinointiin siséaltyy itse yhtyeen, ja esiintymisien markkinointi. Yhtye itses-
saan toimii hyvana markkinoijana esiintymisien yhteydessa, silla silloin kuunteli-
ja saa konkreettisen kokemuksen yhtyeen potentiaalista. Taméa voi johtaa myds

levyn ja oheistuotteiden ostoon.

Yhtyeen markkinointi on tarkoitus suunnitella niin, ettd se ei synnyta juurikaan
kustannuksia ja se tapahtuu sosiaalisessa mediassa ja internetissa. Yhtyeella
on jo olemassa Facebook sivut ja YouTube kanava, seka he kuuluvat
Soudcloud palveluun, joka on internet-palvelu musiikin ja muiden aanitiedosto-
jen levitykseen ja suoratoistoon. Itse yhtyeen mainonnan lisaksi keikka mainon-

nassa voidaan laittaa mainoslehtisia ilmoitustauluilla.

5.2.1 Sosiaalisessa mediassa markkinointi

Sosiaalisessa mediassa markkinoijalle on kolme pelisdantéa. Ensimmainen
saantd kehottaa keksim&&n muita puheenaiheita, kuin omat tuotteet ja yritys.
Toinen sdantd neuvoo antamaan ennen kuin pyytaa ja viimeisena painotetaan
Sitd, ettd olet sitd, mita julkaiset ja mitd muut puhuvat sinusta. Sosiaalisessa
mediassa kustannustehokkain markkinointi syntyy silloin, kun kayttajat jakavat
markkinoijan viestid vapaaehtoisesti eteenpain. Halu jakamiseen syntyy vain sil-

loin, kun viesti on tarpeeksi mielenkiintoinen. (Markkinointi 2.0 2015.)

Yhtyeen nykyiset Facebook-sivut ovat ulkoisesti hyvat ja ne tuovat yhtyeen hy-
vin esille. Sivuilta I6ytyy my6s hieman tietoa heistd. Jotta omien sivujen tykkaaja
maara lisaantyisi, markkinoinnissa voidaan toimia aikaisemmin esille tulleiden

kolmen saanndn mukaisesti. Esimerkiksi paivitetaan tilaa erilaisilla aiheilla, jotka
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synnyttavat kommentointia ja tykkayksia. Tassa tapauksessa musiikki on hyva
aihe. Toisena tilapaivitykseen voitaisiin liittdd seuraavan keikan tiedot ja kaik-
kien tykkaajien kesken arvottaisiin ilmainen lippu. Talla tavalla tieto keikasta le-
vidisi ja my6s saadaan uusia kuuntelijoita. Sitten on tarkeda myds pitdd huolta
omasta imagosta, eli ei julkaista sellaisia asioita, joista voisi olla yhtyeelle hait-
taa, esimerkiksi rasistisia tai loukkaavia kommentteja. Vaikka sanotaankin, etta
kaikki mainonta on hyvaa, niin kukaan ei kuitenkaan halua tulla leimatuksi nega-

tiivisessa asiayhteydessa.

Markkinoinnissa kyseessd on aina asiakassuhteiden hoitaminen ja luominen.
Tulosten saavuttamiseksi on onnistuttava tavoittamaan oikeita ihmisia ja raken-
nettava luottamuksellinen suhde heidan kanssaan. Tassa suhteessa sosiaali-
sessa mediassa markkinointi ei eroa muista markkinointikanavista, vaan ero
syntyy siind miten sosiaalisessa mediassa toimitaan markkinoijana. (Markki-
nointi 2.0 2015.)

Sosiaalisessa mediassa suhteiden luominen on kaytadnnéssa helppoa. Pyyde-
taan toinen osapuoli kaveriksi tai seuraamaan omaa sivustoa. Tama on enem-
man levy-yhtion toimialaa, mutta myds yhtyeen avulla voi luoda verkostoja. Aina
kun tapaa henkilon, joka on jollain tavalla osallisena tapahtumien jarjestamises-
sa tai jonkinlaisessa muussa toiminnassa tulisi pyrkia luomaan hédnen kanssaan
suhde. Se voi tuoda tulevaisuudessa my6s uusia suhteita, jotka poikivat erilaisia

esiintymismahdollisuuksia.

Aloitusvaiheessa on tarke&da luoda pysyva lasnaolo sosiaalisessa mediassa.
Yritykset voivat julkaista sisalt6éa, rakentaa verkostoja ja kadyda keskusteluja
kayttaen apunaan sosiaalista mediaa. Mainostilaa voi myds ostaa esimerkiksi
Facebookissa. Luomalla Facebook sivuston yritys saa hyvan lasnaolopaikan,
jossa markkinointia voi suorittaa, silla siella voi julkaista siséltod ja kayda kes-
kusteluja. Omaa siséltda voi julkaista myos YouTube ja Slideshare palveluissa.
Sosiaalisen median avulla voidaan myo6s ohjata kuluttajat oikeisiin paikkoihin.
Esimerkiksi sinne missa yrityksen tuotteet ja palvelut sijaitsevat. (Markkinointi
2.0 2015))
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Wrist Rodeo julkaisee omalle Facebook sivustolle tulevia keikkojen tapahtumia
ja omaa musiikkiaan. Heilla on kaytossaan myos YouTube kanava, jonne on la-
dattu heidan tekemi&én videoita. YouTubessa videoiden loppuun tai ala selos-
tukseen kannattaa lisdtd Facebook ja Soudcloud osoite, silla silloin kayttaja
paasee sivuille suoraan. Varsinaisen mainostilan ostaminen ei ole valttamaton-
t4, se voi jopa saada yhtyeen nayttamaan kaupalliselta, ja vahentda Indie mu-
siikin kuuntelijoiden kiinnostusta. Tarkeaa on myds paivittaa jatkuvasti niitd so-
siaalisen median palveluita, joita yhtye kayttaa, silla silloin pysyy muiden
kayttajien nakyvilla. Yhtye ei ole tehnyt viela konkreettista kahdentoista kappa-
leen pitkasoittoa, mutta levyjen myynnissa Facebook ja YouTube ovat hyvia
apuvalineita. Niiden avulla ostajat voidaan ohjata oikeaan paikkaan.

522 Muu markkinointi

Sosiaalisessa mediassa tapahtuva markkinointi on mielestani Wrist Rodeolla
hyvin hallussa. Yhtyeen tulisi myos tehdd omat kotisivut, joissa kerrotaan
enemman yhtyeen henkildista ja taustoista. Internet-sivuihin voisi myos laittaa
musiikkivideoita ja tietoa tulevista julkaisuista, sekéa laittaa levy-yhtion Saint
Back Records logo nékyville. Sivuilla tulisi olla paikka minne kuuntelijat voivat
kirjoittaa omista mielipiteistaan anonyymisti, ndin yhtye saa rehellista palautetta,
josta voi mahdollisesti olla hyétya. Kotisivujen mainostaminen onnistuisi parhai-
ten Facebook-sivuja ja YouTube kanavaa hyvaksikayttaen.

Wrist Rodeon keikka mainonta on keskittynyt enimmakseen internetiin ja sosi-
aaliseen mediaan. Yhtye on ilmoittanut aina esiintymisestdén Facebookin vali-
tyksella. Jatkossa Yhtye voisi laittaa eri paikoissa sijaitseville ilmoitustauluille
mainoslehtisiad tulevasta keikasta. Erityisesti mainoslehtisia kannattaa laittaa yli-
opiston ja korkeakoulujen ilmoitustaululle, silla niistéa paikoista voi mahdollisesti
saada paljon potentiaalisia kuuntelijoita. Liséksi mainoslehtisten laittoa kannat-
taa suunnata sellaisten kauppojen ja liikkeiden edustalle, jossa mahdollisesti
kady Wrist Rodeon edustaman musiikkityylin kuuntelijoita. Yhtyeelld ei ole viela
varsinaisia oheistuotteita, mutta niiden markkinoimista ja myyntia kannattaa

tehda esiintymisien yhteydessa
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6 Pohdinta

Opinnaytetyon tavoitteena oli tuoda esille musiikkialan yrityksen perustamiseen
liittyvid asioita, seka laatia Informatiivisen teoriaosuuden pohjalta liiketoiminta-
suunnitelma levy-yhtidlle. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena oli nayttaa
millainen yritys Saint Back Records on, erityisesti yhtion perustajia varten. Pyrin
tuomaan kattavasti esille eri puolia musiikkialasta ja valikoimaan ne asiat opin-
naytetyohoni, joista uskoin olevan hyoétya tulevalle levy-yhtitlle Saint Back Re-

cordsille.

Koin erityisen&d haasteena opinnaytetydsséani aloitusvaiheen, silla halusin tuoda
tyossani esille kaikki ne asiat, joista minulla oli ollut puhetta toimeksiantajan
kanssa. Valitessani tarkeimmat osa-alueet musiikkialasta minun oli vaikea
hahmottaa mihin kohtaan opinnaytetydssani sijoitan kunkin yla -ja alaotsikon,
jotta saisin ehjan ja selkedn kokonaisuuden. Opinnaytetyon lopullinen rakenne
valmistui lopulta tekemisen yhteydessa, silla silloin oli helpompi hahmottaa ko-

konaisuutta. Myds aikataulun pitdAminen tuotti hieman ongelmia.

Opinnaytetyoni oli mielestani erittdin kiinnostava tyo, silla en ole aikaisemmin
perehtynyt musiikkialaan. Koen, ettéa olen oppinut todella paljon kyseisesta alas-
ta siltd osin, mita kasittelen omassa tydssani. Opinnaytetyoni aihe sisalsi moni-
puolisesti koulutusalani aiheita ja varsinkin liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa

koin, ettd opinnoista on ollut hy6tya.

Opinnaytetydn liiketoimintasuunnitelma osuuteen I6ytyi helposti lahteitd ja sain
rakennettua siita sellaisen kokonaisuuden, joka mielestani sopi toimeksiantajal-
le. Lahteita liiketoimintasuunnitelman rakentamista varten olisi voinut kayttaa
enemman, silla kirjallisuutta oli paljon ja niista olisi voinut saada myds muuta
hyddyllista teoriapohjaa. Musiikkialan lahteiden etsiminen oli hieman haastavaa,
mutta sain seka kirjallisuus ja internet lahteita. Erityisesti Teoston ja Gramexin

kohdalla internet lahteista oli paljon apua.
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Kasittelin teoriaosuuksia aika suppeasti ja valitsin vain mielesténi oleellisimman
tiedon. Pyrin talla siihen, ettd opinnaytetydssani ei ole mitdan turhaa ja se kes-

Kittyy vain opinnaytetytssa esille tulleisiin asioihin.

Uskon, ettd opinnaytetydsta on paljon apua toimeksiantajalle. Se ei kasittele
pelkastaan liiketoimintasuunnitelmaa vaan tuo esille myos liiketoiminnan aloit-
tamiseen vaadittavia asioita seka tietoa musiikkialasta. Yrityksen perustamis-
vaiheessa opinnaytetyoni voi hyvin toimia oppaana Saint Back Records levy-
yhti6lle. Siina vaiheessa kun toimeksiantaja haluaa hakea yritykselle ulkopuolis-
ta rahoitusta, niin tama likketoimintasuunnitelma ei sovellu kokonaisuudessaan
siihen, joten tulevaisuudessa liiketoimintasuunnitelman taydentaminen on mah-

dollista.
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Lahtokohta

Saint Back Records ei ole vield virallisesti toimiva levy-yhti6, vaan se on ollut
Wrist Rodeo yhtyeen jasenten suunnitteilla jo jonkin aikaa. Tarkoituksena on
tehda liiketoimintasuunnitelma, josta kay ilmi levy-yhtién potentiaali ennen aloi-

tusta, ja mihin suuntaan yhtion on tarkoitus kasvaa.

Liikeidea

Saint Back Recordsin paallimmainen tarkoitus on lahted viemaan Wrist Rodeo
yhtyettd eteenpain. Tama tarkoittaa sita, etta levy-yhtio keskittyy kehittamaan
kyseisen yhtyen tunnettavuutta. Yhtye tydstdéd omia kappaleita ja niista on tar-
koitus tehda levy, jota lahdetaan myymaan levy-yhtion kautta. Saint Back Re-
cords toimii myos yhtyeen keikkamyyjana ja markkinoijana. Wrist Rodeon koh-
dalla Saint Back Recordsin tarkoitus on toimia 360-asteen levy-yhtiona. Silla
tarkoitetaan levy-yhtiota, joka hoitaa kaikki liketoiminnan osa-alueet, jotka liitty-
vat artistiin. Niilla tarkoitetaan aanitejulkaisua, keikkamyyntia, managerointia,
kustannusoikeuksia, seka oheistuotteiden valmistusta ja myyntia. (Lahtinen
2013,10.)

Levy-yhtion tarkoituksena on myos ottaa tulevaisuudessa listalleen useimpia
yhtyeitd. Naiden yhtyeiden kohdalla Saint Back Records mahdollisesti keskittyy
vain yhtyeen tiettyihin osa-alueisiin, kuten esimerkiksi vain markkinointiin. Toi-
minnan kasvaessa Levy-yhtio laajentaa toimintaansa myos yhtyeiden oheistuot-

teisiin kuten vaatteisiin ja asusteisiin, seka ohjelmatoimistopalveluihin.
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Yhtyeen myynti tapahtuu keikkamyynting, joista levy-yhtio saa palkkion. Myynti
on osoitettu ravintoloille, tapahtumille ja yksityishenkil6ille palkkion suuruudesta
riippuen. Levymyynti tapahtuu alussa yhtyeen esiintymisien ja yhteistyokump-
paneiden kautta. Yhteistydkumppaneina voi toimia esimerkiksi ravintolan pitaja
tai tapahtuman jarjestgja. Oheistuotteiden myynti on suunnattu taysin yhtyeiden
faneille ja se tapahtuu yhtyeiden esiintymisien yhteydessa, seka mydhemmin
levy-yhtion verkkokaupassa, kun potentiaalia 16ytyy.

Visio

Saint Back Recordsin visiona on luoda itsendinen levy-yhtio, joka panostaa
omaan imagoon. Tama tarkoittaa sita, etta levy-yhtion mini ja imago tuo kulutta-
jalle heti tietynlaisen kuvan yhtién bandeista, eli se on profiloitunut vain tietyn
musiikkityylin bandeihin. Levy-yhtié pyrkii brandddmé&an oman nimensa ja
edesauttamaan myds sita kautta yhtyeiden myyntid. Tarkeinta toiminnassa on
tekemisen ilo, positiivisuus ja omaperaisyys. Suurien voittojen tavoittelu ei ole
tarkea vaan levy-yhtion toiminnan jatkuvuuden varmistaminen, yhtion jasenten

oma kehittyminen musiikkialalla seka muusikkoina ja levy-yhtion osakkaina.

Strategia

Levy-yhtion strategian suurin voimavara on imago ja erilaisuus. Tavoitteena ei
ole luoda suurta rahastavaa musiikki imperiumia, vaan tuoda oman imagon
avulla omankaltaista musiikkityylia enemman esille, seka tukea ja antaa Indie
bandeille mahdollisuus menestya. Pyritddan luomaan laaja yhteistybkumppani-
verkosto, joka pitdd sisdlladan monen eri alan ammattilaisia kuten esimerkiksi
musiikin ja myynnin alalta. Tama edesauttaa sita, ettad yhtyeet ja levy-yhtioé saa-

daan yleison tietoisuuteen ja musiikki on laadukasta. Levy-yhtion virallinen toi-
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mialakuvaus on hyvin laaja, joka mahdollistaa |&ahes kaikenlaisen yritystoimin-
nan ja toiminnan laajentamisen. Esimerkiksi toimialakuvaukseen voi liittd& oh-

jelmatoimisto ja markkinointipalvelut.

Levy-yhtion johdosta huolehtii kaikki yrityksen jasenet ja péaéatokset tehdaan
enemmiston paatdkselld, nain valtytaan yhtion sisaisilta riidoilta.

SWOT

Vahvuudet Heikkoudet

Muista erottuminen omalla mu-
siikkillaan

Musiikillinen tietamys
Positiivinen asenne

Kokemus banditoiminnasta

Yhtiomiesten yhteinen historia

Puutteellinen tieto yritystoimin-
nasta

Ajan puute

Aikataulujen sovittaminen yh-

teen




Litel 5 (13)

Mahdollisuudet Uhat

o Vahainen kilpailu ¢ yhteistydkumppaneiden hankin-
ta, onnistuuko?

e Paikalliset yhteistybkumppanit
e Kaukana Eteld-Suomesta

o Paikalliset yhtyeet ja tapahtu-

mat e Oikeanlaisten yhtyeiden l6yta-

minen
e Markkinoiden vahyys Joen-

SULSSa e Sopimusten teko oikeanlaisesti

e Harrastustoimen muuttaminen
yritystoiminnaksi

Tuotteet ja palvelut

Levy-yhtion palvelut

Palveluihin kuuluvat &anitteiden tuottaminen markkinointi ja myynti, eli Saint
Back Records auttaa bé&ndejadn tekemaan aanitteen heidan musiikistaan. Mu-
siikki myydaan joko Cd-levyna tai Lp-levyna. Levy yhtié myds markkinoi levya ja
jakaa sen myyntiin. Myynti tapahtuu seka yhtyeiden keikoilla ja internetin kautta.
Saint Back Records voi toimia yhtyeen 360-asteen levy-yhtiond, eli se hoitaa le-
vy-yhtio palvelut, keikkojen jarjestamisen ja oheistuotteiden myynnin ja markki-

noinnin.

Ohjelmatoimistopalvelut

Tarkoituksena on jarjestad bandeille keikkoja ja esiintymisia. Yhtyeen ei tarvitse
olla levy-yhtion listoilla, vaan se voi ottaa vastaan vain ohjelmatoimistopalveluja.

Mikali yhtye ottaa itsellensa vain nama palvelut, niin se ei varsinaisesti edusta
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levy-yhtiota. Tallaisessa tapauksessa Saint Back Records voi ottaa harkintansa
mukaan asiakkaakseen kaikenlaisten musiikkityylien edustajia.

Myytavat tuotteet

Tama tuoteryhma sisaltéa yhtyeiden ja levy-yhtion oheistuotteita. Tuotteisiin
kuuluu yhtyeiden levyt, jotka voivat olla Cd-levyja ja Lp-levyja. Bandipaitoja, joi-
ta yhtyeet voivat laittaa oman valintansa mukaan myyntiin, seka levy-yhtién pai-
toja, joissa on Saint Back Recordsin logo. Lisaksi tuotteisiin kuuluu yhtyeiden ja
levy-yhtion julisteita. Myynti tapahtuu Saint Back Recordsin internet sivujen

kautta, seka yhtyeiden esiintymisien yhteydessa.

Markkinat

Saint Back Recordsin tarkoituksena on toimia Joensuusta kasin ensisijaisesti
oman yhtyeensa 360-asteen levy-yhtiona. Joensuussa markkinoilla ei ole paljon
nakyvia levy-yhtioitd, joten kilpailu ei varsinaisesti ole kovaa. Markkinat musiik-
kiteollisuudessa muuten ovat kovat jos puhutaan suurista levy-yhtidista. Koska
Sait Back Recordsin tarkoituksena ei ole suurien voittojen tavoittelu, vaan oman
yhtyeen eteen vieminen, niin suuret markkinat eivat koske tata levy-yhtiota.

Tarkoituksena on johtaa yritystoimintaa Joensuusta kasin.

Varsinaisia itsenaisia levy-yhtioita, jotka ovat Indieco ry:n jasenia on yhteensa
32. Nama eivat varsinaisesti kuulu Saint Back recordsin markkinoille Joensuus-
sa vaan ne kuuluvat koko Suomen kattavaan itsendisten levy-yhtididen markki-
noihin. Indieco ry on yhdistys, jonka tarkoituksena on tukea suomalaisen musii-
kin monipuolisuutta ja parantaa jasenyritysten toimintaedellytyksia. Varsinaisilla
Joensuun markkinoilla nakyvimpind levy-yhtidina toimiva Juki Records ja
Longplay Music. Molemmilla naista levy-yhtidista on edustettavinaan useita

bandeja
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Kilpailu ja kilpailijat

Musiikkialalla kilpailu on kovaa, mutta Saint Back Recordsin nakokulmasta kil-
pailu ei ole asia, joka huolestuttaa tulevan yhtion jasenid. Kyseinen musiikki, jo-
ta levy-yhtion yhtye Wrist Rodeo soittaa ei ole kovin tavallista poppia tai rockia.
Heidan musiikissaan on yhdistetty useita musiikkilajeja niin, etta lopputulos on
ehja toimiva kokonaisuus. Wrist Rodeon tyyli on omanlainen ja se tuokin kuuli-
jalle oitis kyseisen yhtyeen mieleen. Varsinkin cover kappaleista kuulee yhtyeen
oman tyylin selvasti, joka takaa sen etta yhtyeen sovitetut coverit eivat jaa alku-

peraisten kappaleiden varjoon.

Saint Back Records erottuu omalla tyylilladn muista Suomalaisista levy-
yhtidista. Suurin levy-yhti6 kilpailija on Stupido Records, joka ei varsinaisesti
edusta samanlaista musiikkityylia kuin Saint Back Records. Levy-yhtion ban-
deistd Knucklebone Oscarista voi kuitenkin huomata joitakin yhtalaisyyksia
Wrist Rodeoon. Kilpailijana se on suuri sen takia, ettéa kyseisen levy-yhtion yh-
tyeet ovat omalaatuisia ja joukkoon sopisi my6s Saint Back Recordsin edusta-
man tyylin yhtyeet. Lisaksi Stupido Records on toiminut jo vuodesta 2007 lah-
ten ja sen  toimenkuvaan kuuluu myos  levy-yhtion liséksi
ohjelmatoimistopalvelut ja verkkokauppa. Varsinaiselta nimeltdédn Stupido Re-
cords ei herata mitdan suurta tunnettavuutta. Yhtyeista tunnetuimpia ovat Kau-

ko Royhka, Pelle Miljoona ja Paa Kii.

Loimaalainen Jupiter Stroll Records Ky on musiikkityyliltaan huomattava kilpaili-
ja Saint Back Recordsille. Se julkaisee seka rock’n’roll seka psychobilly tyylista
musiikkia. Levy yhtidlla ei ole suurelle yleisélle tunnettuja yhtyeita, mutta mu-
siikkityylia kuuntelevat yhtyeet voivat olla taman kilpailijan potentiaalisia asiak-
kaita. Jupiter Stroll Records Ky:n toimintaan kuuluu pelkastaan aanitteiden tuot-

taminen markkinointi ja myynti.
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Joensuun alueella kilpailijoita ovat Juki Records, ja Longplay Music. Kumpikaan
naista levy yhtidista ei edusta Saint Back Recordsin musiikkityylia. Siita huoli-
matta ne ovat potentiaalinen kilpailija edustamaan Joensuulaisia béandeja, silla
nailla levy-yhtidilla on jo useampi yhtye. Juki Recordsin kotipaikka on Joensuu,
mutta sen postiosoite sijaitsee Helsingissa, mutta levy-yhtiocssa on mukana

useita joensuulaisia yhtyeita.

Longplay Music toimii levy-yhtiond, ohjelmatoimistona, seka silla on verkko-
kauppa. Ohjelmatoimiston jasenista tunnettuja nimid ovat Apulanta ja Viikate.
Longplay Musicin kotipaikka on Lahti, mutta postiosoite on Joensuussa, joten
se ei ole keskittynyt enimmékseen Joensuun alueelle. Talla levy-yhtiolla on

myo6skin etunaan kokemus, silla se on aloittanut toimintansa jo vuonna 2001.

Varsinaisessa Joensuussa tapahtuvassa toiminnassa levy-yhtion kilpailijoita
ovat muut yhtyeet, jotka haluavat paasta soittamaan erilaisiin tapahtumiin. Esi-
merkiksi PKO-ravintoloilla ja Kerubilla on varmasti paljon halukkaita esiintyjia

heidéan tapahtumiinsa.

Asiakkaat

Levy-yhtion tarkein asiakaskunta on yhtyeet, silla ne takaavat menestyksen. Yh-
tyeet ovat my0ds osa yhtion imagoa. Naille asiakkaille tarjotaan levy-yhtion ja oh-
jelmatoimiston palveluita. Ohjelmatoimiston ja yhtyeiden nakyvyyden kannalta
tarked asiakaskunta ovat myds ravintolat ja ohjelmanjarjestgjat. Saint Back Re-
cords tarjoaa naille asiakkaille heidan yhtyeiden esiintymisid. Varsinkin alkuvai-
heessa levy-yhtion tehtava on I6ytada ohjelman jarjestajat ja ravintolat, jotka tar-
vitsevat heidan yhtyeiden esiintymisid. Tunnettavuuden kasvaessa ohjelman
jarjestajat ottavat myos itse yhteytta levy-yhtioén. Levy-yhtion tuottavuuden
kannalta yhtyeiden fanit ovat tarkein asiakaskunta, silla he ostavat keikkalippuja
ja oheistuotteita
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Riskit

Riskin kuvaus

Riskin hallinta

Vahinkoriskit

riskeja, jotka
kohdistuvat johonkin
tiettyyn yrityksen
toiminnan osa-
alueeseen.

Omaisuusvahingot

Aanityslaitteiden tai
soitinten tuhoutuminen

voi aiheuttaa
nauhoitusten tai
esiintymisen
keskeytyksen. Tama
aiheuttaa rahallista
vahinkoa ja
luottamuksen
menettamista.
Viallisten tuotteiden
myynti aiheuttaa

Soittimia tulisi huoltaa
ja varata mahdollisia

vara soittimia.
Adanityslaitteet tulisi
tarkastaa ennen
nauhoituksia ja varalla
pitaisi olla korvaavat
tilat nauhoituksille.
Tuotteet tulisi tilata
sellaiselta yritykselta,
joka takaa toimivuuden
ja korvaa vahingot,

reklamaatioita ja mikali niita ilmenee.
negatiivisia reaktioita
asiakkaissa.

Rikokset Laitteiden Laitteet tulisi pitaa
varastaminen ja turvallisessa paikassa
sabotointi. ja hankkia niille

vakuutus.

Keskeytys- ja Laitteiden Laitteita tulisi huoltaa ja

riippuvuusvahingot

vahingoittuminen,
ruuhka keikkapaikolle
mennessa. Aikataulu
ongelmat.

tarkistaa, seka
varmistaa korvaavat
tilat vahingoittumisen
varalle. Ruuhka tulisi
pyrkid valttamaan
varaamalla kunnolla
aikaa siirtymisiin
keikkapaikoilta toisille.
Aikataulut tulisi sovittaa
hyvissa ajoin ja
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tiedottaa muutoksista
heti.

Vahingonkorvausvaatimukset

Esiintymisista aiheutuu
vahinkoa tai tuhoa.

Varmistetaan
sopimuksella tai
vakuutuksella
vahinkojen korvaaja.

Henkiloriskit

Yhtion jasenen tai

Yhtyeen jasenten
sairastuminen tai
loukkaantuminen.
Erimielisyydet.

Sairastumisien tai

loukkaantumisien
ennakoimiseksi yhtién
jasenille tulisi hankkia
ammattitaitoinen
ihminen varalle, seka
yhtyeen jasenten
sairastumisien tai
loukkantumisien varalle
korvaava henkilé mikali
mahdollista.
Erimielisyyksien varalle
tulisi varmistaa
ulkopuolinen henkild,
joka pystyy auttamaan
erimielisyyksien
selvittdmisessa.

Liikeriskit

Liittyvat
yritystoimintaan aina
Kilpailullisilla
markkinoilla.
Liikeriski on
luonteeltaan
dynaaminen eli se
vaihtelee
olosuhteiden
mukaan.

Asiakkaiden maksuvaikeudet

Tuotteiden maksu
viivastyy tai keikka

Varmistetaan
sopimuksella maksun
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palkkioita ei makseta | erapaiva ja
ajallaan. viivastyskorko. Ei
anneta

luottotiedottomille
mahdollisuutta ottaa
laskua suurille
summille.

Tavarantoimittajan
toimintavaikeudet

Toimitus pysahtyy tai
tuotteet ovat viallisia.

Varastossa tulisi olla
hieman ylimaaraisia
tuotteita ja lisaksi
varaston tilaa pitaisi
seurata jatkuvasti.
Viallisten tavaroiden
kohdalla tulisi tehda
sopimus siitd, etta kuka
korvaa mité ja milloin.

Yrityksen kannattavuuden
akillinen heikentyminen

Markkinointi ei ole
onnistunut kunnolla ja
yhtye tuottaa levy-
yhtidlle tappiota.

Suuret riskit tulisi
valttaa alussa jos
maksuvalmiutta ei ole,
seka tunnuslukuja tulisi
seurata. Levy-yhti6on
ei tulisi ottaa bandeja
joista se on epavarma.
Kontakteja tulisi luoda
uusien ravintoloiden ja
tapahtumien
jarjestajien kanssa.

Kilpailijoiden toimet

Markkinoille tulee
samankaltaisia levy-
yhtioita.

Etsitd&n uusia
markkinoita ja lisataan
tunnettavuutta. Omaa
toimintaa tulisi uudistaa
koko ajan ja luoda
kontakteja
mahdollisimman paljon.

Myyntiriskit

Tuotteet eivat mene
kaupaksi tai ne ovat
liian kalliita.

Tuotteiden myynti tulisi
aloittaa varovasti ja
arvioida
markkinapotentiaali.
Hinnan ja laadun
suhde pitaa laittaa
kohdilleen. Hintoja
voidaan laskea
hetkellisesti.
Tavaroiden
markkinointi tulisi
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hoitaa kunnolla.

Sopimusriskit

Sopimuksen teko ja
sen vaiheet voivat
aiheuttaa yritykselle
suuria vahinkoja.

sopimuksen tulkinta,
sopimusehdot,
sopimusprosessi, vastuut ja
erilaiset sopimukset

Sopimusta ei ole
ymmarretty oikein ja
se aiheuttaa rahallisia

menetyksia yritykselle.

Sopimuksesta ei
pideta kiinni. Ei osata
tehda oikeanlaisia
sopimuksia. Maineen
menetys.

Sopimuksen teko
vaiheessa tulisi
kaantya asiantuntijan
puoleen. Sopimukset
tulisi lukea tarkasti ja
varmistaa, etta
jokainen kohta on
ymmarretty oikein.
Sopimuksen
rikkomisen
korvauksesta tulisi
sopia etukateen ja ne
tulisi selittéaa
ymmarrettavasti
vastapuolelle, Nain
sopimuksen vastapuoli
kuten esimerkiksi yhtye
ei koe tulleensa
huijatuksi.

Markkinointi

Levy-yhtion markkinointi on tarkoitus suorittaa yhtyeiden markkinoinnin yhtey-

dessa. Esimerkiksi bandipaitoihin voisi painattaa my6s Saint Back Recordsin

logon. Tulevaisuudessa levy-yhti6 tarvitsee myos internet sivut. Internet sivuis-

sa etusivuun kannattaa panostaa, silla tulevaisuudessa tarkoituksena on myyda

ohjelmapalveluita, levy-yhtion palveluita ja oheistuotteita. Jokaiselle naista pal-

velulle tulisi tehda oma linkki etusivulle, ndin asiakas paasee helposti halua-

maansa palveluun.
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Saint Back Records voi mainostaa itsedan myos levy-yhtion omilla oheistuotteil-
la, joita yhtyeet myy keikoilla omien lisdksi. Koska nykymaailma on keskittynyt
internetiin ja sosiaaliseen mediaan, niin Saint Back Recordsin tulisi tehdéd omat
Facebook sivut, silla silloin nakyvyyttd on helppo levittdd. Levy-yhtidlle tulisi
luoda my6s oma YouTube kanava, jota kautta kaikkien yhtyeiden musiikkia voi-
daan esittaéa.
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