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SISSEJUHATUS

Osaledes rahvusvahelistel muusikatéostuse konverentsidel, kuulates seminare ning vesteldes
seotud inimestega on Uha enam selge, et hetkel on muusikatdostuses valitsemas olukord, kus
artistidel on tha keerulisem silma paista ning autoritel ja ettevotetel aina valjakutsuvam

kasumlikult tegutseda.

Jalgides erinevate Ule Euroopaliste muusika festivalide esinejate nimekirju ning uurides
valjastpoolt regiooni parit inimeste teadlikkust Baltikumi muusika kohta ilmneb, et vaatamata
siinsele talendile ei ole kohalikud artistid sagedad esinejad valismaal ning nende looming on

suuremas osas tuttav vaid koduriigis.

Vaadeldes eeskujudena P6hjamaid on vdimalik vdita, et regiooni ulene koost60 ning teineteise
toetamine on lisaks Uhisele kasule toetav ka iga riigi muusikaekspordile eraldi. Seni on kolme
Balti riigi vaheline koost6d pigem kesine, juhuslik, puudub Umarlaud ja Uhtne strateegia

valdkonna tugevdamiseks ning koos rahvusvahelisele turule sisenemiseks.

Soovist suurendada kolme Balti riigi muusikatoostuse esindajate ning autorite omavahelist
labikéimist, suurendada kohaliku ja rahvusvahelise muusikapubliku teadlikkust siinsest talendist
ning turgutada kohalikku loovtoostust uute &rimudelitega on loodud Baltikumi Ulene
muusikattostuse ettevotte The Baltic Scene. Oma tegevustega putiab organisatsioon pakkuda

lahendust eelpool nimetatud probleemidele.

Antud t66 keskendub The Baltic Scene alla kuuluva TBS Agency levitus- ja kommunikatsiooni
teenuse loomisprotsessile. T66s on kuus peatiikki, millest esimene peatiikk kirjeldab hetke
olukorda maailma muusikatodstuses ja pohjendab teenuse vajalikkust toostuse perspektiivist.
Teine peatiikk tutvustab The Baltic Scene organisatsiooni ning loodud agentuuri ja teenust suhtes
pohiorganisatsiooniga. Kolmas peatilkk on detailne (levaade teenuse disainist, kirjeldades
teenuse loomisega seotud eesmérke, kliendi- ja partnerite strateegiaid, konkurentsi,
hinnapoliitikat, meeskonda, turundusstrateegiat, riski- ja SWOT anallilise ning ajakava ja teenuse

loomise protsessi. Neljas peatiikk on teenuse finantsaruannete prognoos ja tasuvusanalus, viies



peatlikk on teenuse sotsiaalmajanduslik levaade ja kuues peatlikk on eneserefleksioon. T60
lisades on saateleht edasimidjale, SWOT analiils, tegevuste ajakava, bilanss, tasuvusanaliisi
tunnetuslik tabel ja kalkulatsioonid, rahavoogude prognoos, riskianalliis ning sensitiivsus-

anallis.



1. MUUSIKATOOSTUS

Traditsiooniliselt liigitatakse muusikatoostus loomemajanduse alla. Loomemajandus koosneb
toostustest, mis esindavad kultuuri ning mis tegelevad autoridiguste ja majanduse vaheliste
suhetega (Anderton, Dubber & James 2013, Ik 8).

Muusikat6dstus oma mitmekulgsuses koosneb harudest nagu tootmine, jae- ning hulgimuik,

kommunikatsioon ning teenindus (Beyers, Bonds, Wenzl, Sommers 2004).

Iga haru koosneb omakorda erinevatest tegevustest — nii saab tootmise alla koondada muusika
loomist ja helikandjate tootmist, kommunikatsiooni alla nii traditsiooniliste kui kaasaegsete
digitaalmeedia kanalite haldamist ning teeninduse alla nii kontserttegevust kui erinevaid artiste

vahendavaid teenuseid nagu levitamine ja kirjastamine.

Pdhjusel, et muusikat6ostus on seotud suure hulga eripalgeliste tegevustega, mis kdik asetsevad
omaette suuremates toimemehhanismides on kogu tdostus tugevalt mdéjutatud muutustest
uhiskonnas, poliitikas, majanduses ja tehnoloogias, pakkudes neile samaaegselt ka omapoolset
sisendit nii tekitavate toOkohtade, kultuuriturismi, eksportimise ning raha teenimise ja
jaotamisega.

Vorreldes muusikatodstuse erinevaid harusid omavahel ilmneb sarnasusena ahel, milles pakub
sisendit loovinimene oma loominguga, mis to0stuse esindajate poolt vahendatuna jouab tarbijani.
Muusikapublik ehk tarbija on sihtgrupp, kelleni jéudmise nimel tegutsevad kd&ik toostuse
struktuurid nagu produtsendid, edasimuiljad, kontserdi korraldajaid, managerid, ringhaalingud
ja ajakirjanikud. Erandina saab tuua autoritihingute organisatsioonid ning juristid, kelle otsesed
kliendid on artistid, esitajad ja autorid.

2014. aasta jaanuaris Prantsusmaal, Cannes toimunud maailma olulisimal muusikatoostuse
konverentsil MIDEM j6udsid Marc Geiger, Horst Weidenmueller ja Emmanuel de Buretel
muusikatoostuse tulevikku defineerival paneelil jareldusele, et hetkel on valitsemas olukord, kus
lisaks otseselt muusikaga seotud inimestele on muusikatdostusesse sisenenud ka valdkonna

vélised ettevOtjad, ohustades traditsioonilise muusikatdostuse esindajaid klientide ule



trumpamise ning sissetulekute vdhendamise voi kaotamisega. (Geiger, M., Weidenmueller, H.,
de Buretel.E. 2014)

Silmas on peetud erinevaid digitaalmeedia kanaleid, mille kaudu padseb publik muusikale ligi
selle eest maksmata. Nii muusikatoostuse esindajate kui ka artistide sissetulekud on suurtes
mahtudes vahenenud ning tiheks pdhjuseks saab pidada tasuta muusika kuulamise kanalite jérjest
suurenevat osakaalu. Teine tehnoloogia arengutest tingitud muutus muusikamuiiigis on olukord,
kus terve albumi asemel ostetakse muusikat digitaalselt Uksikute lugude kaupa véhendades
taaskord artistide sissetulekuid (Brae. 2014 Ik 30).

Muusikat6ostuse aktuaalsete probleemidena voOib esiteks esitada olukorda, kus artistidel on
varasemast kill rohkem vBimalusi oma loomingu tutvustamiseks, kuid suure konkurentsi tottu
keeruline valja paista ning teiseks tehnoloogiliste arengute ja langevate plaadimulgi numbrite
tottu komplitseeritum raha teenida. K&igi muusikatoostuse harude tiks suurimaid valjakutseid on

uuendada oma arimudeleid plsimaks finantsiliselt kasumlik.

Kéesoleva t60 keskmes olev TBS Agency levitus- ja kommunikatsiooni teenus on loodud
vlBimaliku lahendusena eelpool nimetatud probleemidele levitades artisti loomingut varem
kattesaamatuks jadnud meediakanalitesse, suurendades potentsiaalselt albumi mudki plaatide
levitamisega uutel turgudel ning suurendades agentuuri tegevuse kaudu muusikatdoostuses

hdivatud inimeste arvu.



2. ETTEVOTTE TUTVUSTUS

2.1 Organisatsiooni tutvustus

The Baltic Scene on 2012. aastal algatatud ning 2013. aastal osatihinguna registreeritud ettevéte,
mille loomist kannustas arusaam Baltikumi tlese muusikatoostuse struktuuri loomise vajadusest.
Idee peamised inspiratsiooniallikad on Eesti muusikatalendi ekspordipotentsiaal ning Uhise

katusorganisatsiooni NOMEX alla koondunud P8hjamaade muusika ekspordi organisatsioonid.

Sarnaselt Eestile on muusikatalendi poolest rikkad ka teised Balti riigid — Lati ja Leedu. Olgugi,
et neid kolme riiki tuntakse rahvusvaheliselt Ghtse Baltikumina ei ole seni Gnnestunud luua
toimivat struktuuri muusika valdkonnas, mis Glhendaks Eesti, Lati ja Leedu muusikuid, muusika

kuulajaid ning té0stuse esindajaid.

Sellele olukorrale vastanduvad P&hjamaa riigid Island, Soome, Norra, Taani ja Rootsi, mis kdik
on silmapaistvad toimivate riiklike muusikatddstuse strateegiate, joulise muusika ekspordi ja
muusikattostuse ja riigi majanduse tugeva seotuse poolest. Lisaks on Pdhjamaad mdistnud ka
ressursside koondamise kasusid, mille tulemusel on loodud NOMEX - P&hjamaade muusika
ekspordi organisatsioone koondav katusorganisatsioon eesmaérgiga suurendada ja arendada

Pdhjamaade muusikasfaari (Nordic Music Export 2014).

Vaartused

Kuigi The Baltic Scene on eraettevdte, mis peab oma jatkusuutlikkuse nimel olema seotud
ariliselt kasumlike tegevustega kuulub organisatsiooni véartuste hulka sotsiaal-poliitiline
eesmark suurendada kolme Balti riigi muusikavaldkondade koéikide osade omavahelist suhtlust
ning tutvustada Baltikumi Ghtse pdneva muusikaturu ning vordvaérse partnerina rahvusvahelisel

muusikaturul.



Tegevused

Pooleteise aastase tegutsemisperioodiga on The Baltic Scene’i brand kogunud teatavat tuntust nii
Baltikumi siseselt kui ka rahvusvaheliselt olles pidevalt otseselt ja kaudselt seotud erineva
profiiliga siindmustega. The Baltic Scene pdhitegevused on inglise keelne Baltikumi muusikast
Kirjutav dunaamiline veebiajakiri, kontsertide-, tuuride— ja klubidhtute korraldamine,
raadiosaadete juhtimine, autorimikside avaldamine, festivalidel ja sindmustel programmi-

ndunikuks olemine ning albumite véljastamine.

Sihtgrupp

The Baltic Scenel on kolm olulist sihtgruppi:

1) Kvaliteetse, huvitava ja omandolise originaalloominguga ekspordi potentsiaalikad

Baltikumi noored muusikaartistid

2) Inglise keelt kdnelev kdrvalvoolu loomingust huvituv muusikapublik nii Baltikumist kui

mujalt vanuses 18-45

3) Rahvusvahelise ja Balti riikide muusikatddstuse esindajad

Eesmargid
Jargnevalt on vilja toodud The Baltic Scene peamised eesmargid. Kéikidel The Baltic Scene
projektidel on oma alaeesmargid, mis on kooskdlas ettevotte ldiste vaartuste ja eesmarkidega.

1) Suurendada ja rahuldada huvi uue Baltikumi muusika vastu nii Baltikumi siseselt kui

rahvusvahelisel tasandil

2) Olla peamine uue, pdneva, kvaliteetse ja huvitava Baltikumi muusika talendi allikas nii

publikule, artistidele kui to0stusele

3) Olla rahvusvahelise muusikatoostuse esindajatele eelistatud koostddpartner Baltikumis



4) Suurendada Baltikumi muusikatoostuse esindajate omavahelist labikdimist ning t0sta
Baltikumi muusikattdstuse Uldise professionaalsuse taset

Missioon

The Baltic Scene missioon on oma tegevustega nii Baltikumis kui rahvusvaheliselt suurendada ja
rahuldada huvi ja teadlikkust Baltikumi muusikatalendist, suurendada Baltikumi
muusikatodstuse esindajate omavahelist labikdaimist ning arendada Baltikumi muusikatoostuse
taset, olla oluline uue muusika allikas oma sihtgruppidele ning aidata Baltikumil saada

vOrdvaarseks partneriks rahvusvahelisel muusikaturul.

Visioon

The Baltic Scene on artistide, publiku ja muusikatdostuse esindajate jaoks Baltikumi uue
muusika olulisim allikas ning toimib arvamusliidrina olles peamine koosto6partner
rahvusvahelise muusikatodstuse esindajatele omades Ulevaadet Baltikumi muusika loomingus

toimuvast ning koondades kohaliku muusikattdstuse esindajad.

2.2 TBS Agency

TBS Agency on 2014 aasta aprillis OU The Baltic Scene juurde loodud levitamise,
kommunikatsiooni ja artisti vahendamise agentuur. Sobitudes The Baltic Scene uldiste
eesmarkidega on TBS Agency tegevuste eesmark esiteks tutvustada Baltikumi muusika talenti nii
piirkonna siseselt kui rahvusvaheliselt ning teiseks kinnitada Baltikumi positsiooni

rahvusvahelisel muusikaturul. Antud t66 on agentuuri levitamis- ja kommunikatsiooni teenusest.

Muusika levitamine — Kliendi (artist, plaadifirma) ja edasimidja (muusikapoed, muusika

mudjad) vahendamine nii toote tleandmisel kui mitigimomendil (Brae , C. 2014 Ik 30).

Muusika kommunikeerimine— Kliendi tootele pressiplaani koostamine ja tditmine eesmérgiga
saada lugudele eetriaega raadios ja televisioonis, arvustusi, intervjuusid ja uudislugusid triki-ja
veebimeedias (ibid Ik 198).
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C. Michael Brae eristab levitajaid suur levitusfirmadeks, iseseisvateks levitusfirmadeks, one-
stop’ideks ja levitamisega tegelevateks poekettideks (ibid Ik 71). TBS Agency levitusteenus on
segu iseseisvast levitusfirmast ja one-stop”st olles eraldiseisev suurtest ettevotetest, seades oma
sihtgrupiks erinevalt suur levitajafirmadest vdiksemahulised iseseisvad plaadifirmad ning omapai
tegutsevad artistid, tegutsedes véikeste mahtudega ja niSiturul ning vahendades tooteid kvaliteeti

kvantiteedist olulisemaks pidavatesse muusikapoodidesse.

TBS Agency levitus- ja kommunikatsiooniteenus seisneb kliendi futsiliste albumite levitamises
muusikapoodidesse lle Baltikumi teostades paralleelselt meedia— ja pressisuhtlust.
Kommunikatsiooniteenus on arendatud pidades silmas levitusteenuse ning artisti Uhist eesmarki
muida muusikat (ibid Ik 85). Sellest eesmérgist tulenevalt on viimase aja suundumus
rahvusvahelises dris luua iseseisva levitusfirma korvale ka turundus- vdi kommunikatsiooni
agentuur (ibid Ik 86).
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3. TEENUSE DISAIN

Et teenuse disain sarnaneb projekti juhtimisele, on antud peatiki teoreetiline alus A. Perensi

,»Projektijuhtimine®.

Algis Perensi (2001, Ik 23) projektijaotuste jargi sobib TBS Agency levitus- ja turundusteenust
kdige paremini liigitada pdhiorganisatsiooni alliiksuse suurprojektina, seda esiteks pdhjusel, et
tegu on juba olemasoleva organisatsiooni poolt labi viidava projektiga , mida juhib taielikult
projektijuht omades tdielikku Gigust anda projekti jaoks tOdtajatele vajalikke (lesandeid ja
korraldusi ning vastutab projekti eest téielikult Teenus on suurprojekt olles pikaajaline, ettevotte

jaoks suure majandusliku olulisusega ning kaugele ulatuva sotsiaalse mdjuga (ibid 1k 11).

Kui The Baltic Scene organisatsioonina tegutseb eesmarkidega suurendada teadlikkust Baltikumi
muusikatalendist nii piirkonna siseselt kui rahvusvaheliselt ja tugevdada Baltikumi
muusikavaldkonda — ja tOostust, siis vajadus TBS Agency levitamis— ja kommunikatsiooni
teenuse jargi tuleneb otsesest probleemist, kus Baltikumi artistid ei mii ega tutvusta oma
muusikat naaberriikide muusikapublikule piiratud kontaktvGrgustike tdttu. Nimetatud probleem
on omakorda Uheks pBhjuseks piirkonna muusikapubliku madalale teadlikkusele Baltikumi
muusikast. Probleemi ihe pdhjusena saab nimetada piirkonna tédstuse esindajate omavahelist
madalat l&bikdaimist. Samal pdhjusel ning véhese informatsiooni tdttu Baltikumi muusikaturust
levib igapaevaselt Baltikumi meedias ning muusikapoodides vahe iseseisvate mujalt Euroopast
parit védiksema Kkaliibriga autorite loomingut. Oma tegevustega soovib The Baltic Scene kdiki

neid kitsaskohti parandada.

Idee TBS Agency vajalikkusest tekkis rahvusvahelise ja Baltikumi muusikaturul tegutsedes
tehtud tahelepanekute pdhjal. Otsene tbuge agentuuri levitamis-ja kommunikatsiooni teenuse
loomiseks tuli konkreetse vajadusega artistidelt, kes pédrdusid The Baltic Scene esindajate poole
kiisimusega vdimaluse kohta organisatsiooni kaudu oma muusikat naaberriikide muusika
poodidesse levitada. Turul valitses olukord, kus oli valmisolek ja ndudlus teenuse jérele, millele

puudus pakkuja.
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3.1 Eesmargid

Algis Perensi (2001, |k 75) jargi on projektide eesmargid moddetavad, ajastatud, reaalsed,
kvaliteediaspekti silmas pidavad ning heakskiidetud. Kasitletava teenuse eesmargistamise puhul
on jalgitud Perensi poolt vélja pakutud projekti kavandamise etappe (llesannete plaanimine,
personali plaanimine, tihtaegade plaanimine, vahendite plaanimine, kulude plaanimine,
kvaliteedi plaanimine, kontrolli ja aruandluse plaanimine (ibid Ik 82) seades igale etapile oma

eesmargi. Lisaks jagunevad uldeesmargid ettevdtte ning thiskonna perspektiivist.
1)  TBS Agency eesmérgid ettevdtte perspektiivist:

ULD: Aprill 2014 16puks tootada valja nii rahvusvahelistele kui Baltikumi klientidele Baltikumi
ulene levitus-ja kommunikatsiooniteenus, mis oleks &riliselt kasulik ettevdttele, tulus klientidele,
atraktiivne partneritele ja suurendaks publiku teadlikkust Baltikumi muusikast piirkonna siseselt

ja muusikaturust piirkonna valiselt.

OSA: Kaardistada 1.aprilliks 2014. turg koos potentsiaalsete klientide, partnerite ja
konkurentidega selgitamaks valja turu valmisolek teenuse jaoks.

OSA: Koostada 7.aprilliks 2014. hinnapoliitikaga kliendistrateegia, mis sobitub brandi profiiliga

ja tagab ettevdtte jatkusuutlikkuse kahe aastaseks tegutsemisperioodiks.

OSA: Koostada 10.aprilliks 2014 meeskond, mis koosneb meedia-ja pressisuhtluses, uute
klientide véarbamises ning kohalike kaubanduspartneritega suhtlemises padeva esindajaga igast

Baltikumi riigist.

OSA: S6lmida 20.aprilliks 2014 kokkulepped igas riigi antud teenuse seiskohast juhtivate ja
asjakohaste kaubandus- ja meediapartneritega.

OSA: Koostada kommunikatsiooni- ja turundusplaan 21.aprilliks, mille abil luua ettevotte

jatkusuutlikkuse jaoks vajaliku brandi imagoga sobiv tdhelepanu.

OSA: Teha 25.aprilliks 2014 finantsanaliitis, mis v6imaldaks planeerida ettevdtte rahaasju, luua
hinnapoliitika ning teha tuleviku prognoose kahe aastaseks perioodiks.
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OSA: Koostada riskianaluts 25.aprilliks 2014 kaitsmaks projekti protsesse, kaardistamaks
ettevOtte tugevused ja vOimalused nende suurendamiseks ning dra kasutamaks ja norkused ja

ohud nende valtimiseks ja maandamiseks.

OSA: Projekt kahe aastase perioodi jooksul vastavalt strateegiatele ellu viia

2)  TBS Agency eesmargid valdkonna ja ihiskonna perspektiivist:

ULD: Suurendada aastase perioodi jooksul Baltikumi lleste muusikatoostuse koostédde mahtu,

artistide esinemist naaberriikidest ning muusikakuulaja teadlikkust naaberriikide muusikast.

OSA: Prognoosida thiskondlikud mdjud enne ning modta need pérast aastase perioodi

moodumist seadmaks eesmargid ning hindamaks téelist olukorda.

OSA: Teenuse eesmérgi jargse taideviimise kaudu tdestada Baltikumi Ulese muusikatoostuse

eraettevotte voimalikkust

OSA: Tootada toimiva Baltikumi tlese partnerite vorgustikuga

3.2 Kliendid ja maht

TBS Agency potentsiaalsed kliendid on originaalse, kvaliteetse ja pdneva loominguga véikesed

plaadifirmad v6i viimase poole aasta jooksul vélja antud albumiga artistid.

Et vastav statistika puudub nii Baltikumi tleselt kui riikide pohiselt on keeruline hinnata kogu
Baltikumis olevate potentsiaalsete klientide arvu. Saamaks siiski mingigi aimduse
eksportturgudest huvituvatest artistidest olen mahtude hindamise aluseks vdtnud piirkonna
olulisimal talendiesitlusfestivalil Tallinn Music Week osalenud Balti riikidest périt artistide arv.
2014. aastal esines festivalil 149 artisti Eestist, 11 Lé&tist ja 11 Leedust (Tallinn Music Week
2014).

Teades, et festivalil kandideerib rohkem artiste kui osutub valituks v8ib antud arvu vdhemalt
kahekordistada. Antud t60 kirjutamise hetkel on pooleli teenuse jaoks labi viidav Baltikumi
plaadifirmade kaardistus, mille jargi tegutseb Eestis 25 plaadifirmat. Andmed Lé&ti ja Leedu

kohta puuduvad.
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Klientide leidmine teenusele toimub kahte pdhilist kanalit pidi — agentuuri poolse pakkumise
tegemisega vOi teenust osta sooviva artisti voi plaadifirma podrdumisega agentuuri poole.

Kui Gldiselt valivad iseseisvad levitajad kliente muugipotentsiaali tottu ( Brae. 2014 Ik 73), siis
antud teenuse arimudeli puhul tuleb peamine sissetulek artistidele seatud fikseeritud hinnast,
mistottu ei pea klientide valikul l&htuma nende miuugipotentsiaalist ning saab keskenduda
vahemtuntud korge kunstilise védartusega omané&olistele The Baltic Scene brandi profiiliga
sobituvatele maksujoulistele artistidele. Selline suundumus on oluline tegur kujundamaks

teenusele kvaliteedi garantiiga mainet.

Teenuse klientide arv on véike ulatudes keskmiselt kolme eri riigist périt kliendini kuus. Selle
pdhjus on esiteks agentuuri vdikese arvuline kollektiiv ning teiseks olukord, kus suure arvu
puhul vdivad kliendid teineteisele konkurentideks muutuda. Selline klientide arv digustab ennast
ettevottele finantsiliselt, véimaldab meeskonna liikmetel eraldada piisav aeg igale kliendile ning
ei tekita olukorda, kus agentuuri partnerid peavad eelistama thte klienti teisele.

Teenuse peamine sihtturg on Balti riikidest parit plaadifirmad, artistid ja autorid, kuid alates
septembrist on plaanitud teenindada artiste ka mujalt Euroopast seda esiteks nende suurema
maksuvlimekuse tottu ning teiseks brandi tutvustamiseks valjaspool Baltikumi. Ka klientide
puhul valjastpoolt Baltikumi peetakse olulisimaks kvaliteeti ja oman&olisust. Teenuse edenedes
suureneb ka klientide arv joudes 14 kliendini kuus.

3.3 Partnerid

Antud teenuse puhul jagunevad partnerid kaubandus — ja meediapartneriteks.

Kaubanduspartnerid on valitud kaardistades esmalt kdik muusikat mitvad kaubandusettevotted
Eestis, Léatis ja Leedus selekteerides seejarel valikust agentuuri eesmarkide ja profiiliga enam
sobivad edasimiitjad, kelleks on muusikaarmastajate seas korgelt hinnatud muusikapoed, kes

mudvad vahe tuntud kvaliteetse ja originaalse loominguga artistide helikandjaid.

Selle tulemusena on TBS Agency kaubanduspartnerid Leedus iMuzika ning Rudniku Knygynas,
Latis Upe, Randoms ja Streeshop ning Lasering, Apollo, Biit ning Terminal Eestis. Uue Kkliendi
tekkides tutvustab TBS Agency esindaja artisti muusikat poodide muusikandunikele, kes artisti

sobivuse korral edastavad oma tellimuse. Et levitatav muusika on eksportturgudel véhe tuntud
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ning edasimuujatele ei kaasne sisse ostetud albumite mudigi garantiid antakse albumid poodidele
saatelehe (vt lisa 1) alusel kokkuleppega, et pood kannab The Baltic Scene arvele igakuiselt
muudud albumite eest raha. Esimese saatelehega eraldatakse igale poele viis albumit, mida maha

miues saab pood esitada uue tellimuse.

Teenuse kommunikatsiooni pool teostatakse koostdds TBS Agency meediapartneritega. Parast
albumi  muiuki paiskamist edastab kohaliku riigi projektijuht pressiteated koikidesse
asjakohastesse kanalitesse nagu vastavat muusikat mangivad raadiod ning muusikauudiseid

jagavad ja arvustusi kirjutavad triki- ja veebimeedia valjaanded.

3.4 Konkurents

Muusika levitamise, turundamise ning artistide vahendamisega tegelevad agentuurid on
rahvusvahelise arenenud muusikatoostuse struktuuri loomulikud osad ning valdkonnas
tegutsedes ja jélgides igapéevaselt maailma muusikatodstuses toimuvat on jéreldatav, et
kauaaegse toostuse traditsiooniga riikides toimub artistisuhtlus suuremal osal juhtudest erinevate
vahendajate kaudu nagu agentuurid, plaadifirmad ja kirjastajad. Et suur osa arenenud turgude
artistidest avaldavad oma muusikat plaadifirmade kaudu toimub vélja antava muusika laiali
saatmine edasimuujatele koostdds plaadifirmade levituspartneritega. Samuti on tavaparane
kasutada meedia- ja turundusagentuure. Jélgides vastavaid trende Baltikumis on pigem
tavaparane artisti vahendajata otsesuhtlus nii poodide kui meediakanalitega. Vaadeldes
Baltikumi muusikapoodide valikut ilmneb, et naaberriikide loomingut mulakse minimaalselt,

samuti on naaberriikide muusika osakaal meedias harv erand.

Kaardistades teenuse loomise eel turgu selgus, et Baltikumis tegutseb kokku 7 levitusfirmat
(Eestis 2, Léatis 2 ning Leedus 3), millest kdik levitavad muusikat vaid tegutsemisriigist.
Kusitledes plaadifirmade ning artistide esindajaid selgus, et teadliku Baltikumi Ulese
pressisuhtlusega tegelevad vaid kaks suurplaadifirmat ja moni (ksik artist. Oma toodete
tutvustamise vastu naaberriikides tundsid huvi kdik Kkisitletud p6hjendades koduturuga
piirdumist puuduva kontaktvorgustiku voi ajaga. Selline madala konkurentsiga turu olukord on

TBS Agencyle soodne pinnas arendamaks

16



Baltikumi Ulest kaubandus — ja meediapartnerite vorgustikku pakkumaks tulevastele klientidele
varasemast rohkemate voimalustega hdlpsat viisi oma loomingu tutvustamiseks ning partneritele

mugavat ja professionaalset meetodi oma sisu tdiendamist originaalse sisuga.

Kaardistuse tulemustest jareldub, et TBS Agency levitus- ja kommunikatsiooniteenuse unikaalsus
seisneb esiteks tegutsemispiirkonnas ning teiseks spetsialiseerumises. Kui igas Baltikumi riigis
on vahemalt 2 levitusfirmat, mis tegutsevad Uhe riigi piirides pakkudes oma teenuseid ndudluse
korral ka klientidele valisriikidest, siis TBS Agency on ainus ettevote, mis vahendab vaikeste

plaadifirmade ja iseseisvate artistide tooteid Baltikumi Gleselt.

3.5 Hind

Kuigi teenuseid esitletakse Gihena on motteliselt teenuse tasulise osana kommunikatsioon, millel
on fikseeritud hind summas €600 Baltikumi klientidele ning €900 klientidele valjaspool
Baltikumi. Hinna kujundamisel on arvestatud teenusega tekkivaid kulusid, Klientide
maksuvalmidust- ja vdimekust ,turutraditsioone ning kasumi teenimise vdimalust. Teenuse hind
pilootprojekti puhul on €200 arvestades teenuse testimist partneritega ning vdimalikke riske
kliendile nagu suurem ajakulu ja védiksem kdlapind. Levitusteenus on artistile reaalne véimalik
teenimisallikas pdhjusel, et agentuur miidavate albumite pealt vahendustasu ei vota, vaid lisab
artisti poolt seatud omahinnale €1. Seega koosneb albumi miiiigi hind poes albumi omahinnast,
€1 tasu agentuurile ning poe omapoolne juurde hindlus. T6O tasuvusanaliilisis on vélja
kalkuleeritud kulu, mis tekiks artistil kbike teenuse poolt pakutavat ise tehes. Vélja selgitatud
kokkuhoid kliendi jaoks on €1100.

3.6 Meeskond

Kulno Tirki (2001, Ik 168) jargi jagunevad meeskonnad funktsionaalseteks, rist-
funktsionaalseteks ja isejuhtivateks. TBS Agency teenuse meeskond on kombinatsioon rist- ja
funktsionaalmeeskonnast omades funktsionaalsele meeskonnale omast vertikaalset k&sutditmist
ning ristfunktsionaalse meeskonnale omast vabadust valja pakkuda uusi ideid ja lahendusi ning

tootamist spetsiifiliste projektidega.
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TBS Agency levitamis- ja kommunikatsiooniteenuse meeskond koosneb teenuste idee autorist ja
juhist ning projektijuhtidest L&tis ja Leedus. Et teenuse idee autor ja eestvedaja on Uhtlasi ka

Eesti sisene projektijuht oli meeskonda tarvis leida projektijuhid Latist ja Leedust.

Meeskonna koostamise protsessi Kirjeldamisel on teoreetiliseks aluseks ,,Aripdeva kisiraamatu*
projektigrupi komplekteerimise peatikk, mille jéargi tuleb meeskonna loomisel jalgida
meeskonna liikmete kvalifikatsiooni, isikuomadusi ning nende hdivatust (2003, ptk 8, Ik 2).
Sellest tulenevalt kaardistati esimese tegevusena vajalikud Glesanded projekti elluviimiseks,

millest tuletati meeskonnaliikmete vajalikud kvalifikatsioonid ja iseloomu omadused.

Projektijuhtide peamised llesanded on klientide albumite laiali jagamine kaubanduspartneritele
ning pressisuhtluse planeerimine ja korraldamine sisaldades pressiteksti tdlkimist inglise keelest
emakeelde ning vene keelde, relevantsete meedia kanalite nimekirja koostamist ning nende
esindajatega suhtlemist, pressimaterjalide valja saatmist, kajastuse jalgimist ning kogu

informatsiooni edastamist teenuse juhile.

Kvalifikatsioonid, millele projektijuhid peavad vastama on head kommunikatsioonioskused ja
kogemus meediaga to6tamisel. Lisaks meeskonna to0 tavapérastele vajalikele isikuomadustele
nagu uld eesmarkide mdistmine, liikmete vastastikune usaldamine, vdimu ja vastutuse jaotamine
ja uhiste joupingutuse véartustamine (ibid Ik 2) on olulisteks isikuomadusteks vastutustunne,
tapsus ja kerge proaktiivsus ideede vélja tootamiseks.

Aarmiselt oluline kriteerium on hea ajaplaneerimise oskus - et teenusega to6tamine votab
projektijuhtidelt minimaalselt Ghe viie tunnise ning maksimaalselt kolm viie tunnist paeva
nadalas on teenusega toGtamine projektijuhile lisategevus pdhitdé kdrval, seetdttu on Ulal
mainitud liikmete hdivatus erilist tahelepanu vajav. Mitme tegevusega seotud olemine nduab
suuremat ajaplaneerimise oskust olemaks voimeline leidma ja pihendama kdikidele projektile
selle edu tagamiseks vajaliku aja.

Sobivate meeskonna liikmete leidmine toimus kiiresti pdhjusel, et avaliku konkursi korraldamise
asemel tehti pakkumine konkreetset huvi pakkuvatele inimestele olemasolevast
kontaktvOrgustikust. Kui soovitud kandidaat Latist ndustus projektijuhi positsiooni vastu vétma,
siis Leedu kandidaat loobus hdivatuse tottu positsioonist soovitades t60 jaoks sobivamat
kandidaati, kes meeskonnaga liitus.

Projektijuhid ei ole ettevotte palgalised to6tajaid vaid pakuvad lepingu alusel agentuurile teenust.
Sellise toGsuhte eelis on vdiksemad pusikulud ning ettevottele tekkiv paindlikkus — juhul kui
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projektijuhid oleksid organisatsiooni lepingulised to6tajad oleks tarvis neile leida t60 ka kuudel,
kui teenust ei osutata. Projektijuhtide t660 on mahukaim algusfaasis, kus oli vajalik koostada
nimekiri potentsiaalsetest meediapartneritest ning votta nende kdigiga teenuse tutvustamiseks
Uhendust. Saavutades esmased kontaktid, huvi ja kokkulepped on edaspidi tarvilik vaid
pressisuhtlus, mis koosneb Kliendi pressiteate tdlkimisest ja kohandamisest , edastamisest
kokkulepitud kanalitesse ning kajastuse jalgimist. Projektijuhtidel on ligipéas ka teenuse
sotsiaalmeedia kanalitele lihtsustamaks kliente v6i teenust puudutava materjali jagamist. Lisaks
pressisuhtlusele on projektijuhtide tilesanne toimetada kliendi tooted kohalikust pakiautomaadist
poodidesse ning teostada saatekirja pohine tleandmise akt poodide esindajatega. Projektijuhtidel
on ka voli uute klientide varbamiseks, kelle sobivus teenuse profiiliga tuleb enne pakkumise
tegemist kooskdlastada teenuse juhiga. Projektijuhid on igapéevases suhtluses teenuse juhiga

hoidmaks viimast kursis kdikide teenust ja kliente puudutavate protsessidega vastavas riigis.

3.7 Turundus

»lurunduspraktikates on palju ebaefektiivsust ja ruumi arenguteks. Hea ndide turunduse
ebaefektiivsusest on publiku ndrk reaktsioon reklaamile. Kuidas iganes kliendi vastukaja hinnata
— klikkide arvu vdi ostu sooritamisega on publiku reageering madal ning langevas trendis.*
(Sharp. 2010, Ik 6)

Et TBS Agency levitus- ja kommunikatsiooni teenuse arimudel lubab véikest arvu kliente on
turunduse perspektiivist suurenenud madkidest olulisem bréndile korge kvaliteetse kuvandi

loomine ja kinnistamine ning brandi tuntuse juurutamine.

,Brand on rohkem kui reklaam voi turundus. See on koik see, mis seostub inimesel mingi

tootega, kui ta néeb selle toote logo voi kuuleb tema nime.* (Thoma 2012).

TBS Agency nime ja kujunduse sarnasus pdhiorganisatsiooni The Baltic Scenega on taotluslik
ning seotud poOhiorganisatsiooni turundusstrateegia ja eesmargiga luua Baltikumi

muusikavaldkonna agendi kuvandit.

Olulisimad turundusstrateegiad TBS Agency ning levitus- ja kommunikeerimisteenuse puhul on

sihtturundus ja word-of-mouth reklaam.

Sihtturundus — fokusseeritud turundamine kindlaks maaratud sihtgrupile (Sharp 2010, Ik 39)
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Word-of-mouth reklaam — rahuloleva kliendi poolne ettevétte ,toote vOi teenuse tasustamata
reklaamimine sellest teistele kiitvalt radkides (Entrepreneur 2014).

Teenusel on véga selge sihtgrupp, kelle tdhelepanu plutakse otsesuhtluse kaudu teenust
tutvustades verbaalset ning pakkumist tutvustava reklaammaterjaliga. Pakkumist toetavad

teenuse kanalid veebikeskkonnas ning ndited varasematest koostoodest.

Potentsiaalsed kliendid leitakse ettevotte ning meeskonna isiklike kontakti seast. Uleuldist
teadlikkust teenusest tdstetakse teadete ja reklaamplakatite kaudu pdhiorganisatsiooni

kodulehekdljel, teenuse sotsiaalmeedias ja partnerite ning klientide veebikanalites.

Word-of-mouth reklaami kasutatakse nii otseselt kui kaudselt. Meetodi otsene kasutamine
seisneb klientidelt arvamuste kogumises ning tsitaatide kasutamises teenuse veebikanalites.
Meetodi kaudne kasutamine seisneb rahulolevate klientide soovitustes oma tutvusringkonnas,
ainus viis, kuidas ettevGtte omalt poolt sellele kaasa aitab on kdrgkvaliteetset teenust osutades,

mis tekitaks kliendis iseseisvalt soovi teenust tutvustada.

Lisaks teenuse sihtturundamisele ja pdhiorganisatsiooni kaudu tutvustamisele luuakse
veebikeskkonda klientidega erinevaid huvitavaid lahendusi nagu videointervjuud ja akustilised
videod, mis levivad nii agentuuri ja pOhiorganisatsiooni kanalite kui artisti kanalite kaudu.
Erilahendused teenivad rohkem mainekujunduse eesmarki pakkudes veebikeskkonna

kllastajatele huvitavat ja innovaatilist sisu.

3.8 Riskianalts

Risk on tdendosus kahju vdi mdne muu soovimatu sindmuse juhtumiseks (Risk analysis
overview 2014).
Et iga projektiga kaasnevad paratamatult ohud on nende ennetamiseks v8i nende poolt tekitava
kahju minimaliseerimiseks projektiplaneerimise protsessis oluline Iabi viia riskianallus (vt lisa
3), mis koosneb igale tegevusele ohu méaaramisest, selle tdendosuse ja tdsiduse hindamisest,
ennetavate ja korrigeerivate tegevuste valja todtamisest ning ohu poolt tekitatud moju
kirjeldusest

Lisaks riskianallusile on teenuse teostatavuse hindamiseks ja eesmarkide voimalikult
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efektiivseks saavutamiseks koostatud SWOT anallils kaardistades teenusele iseloomulikud
tugevused ja ndrkused, mis eristavad antud ettevotet konkurentidest ning valised tegurid, mis

mdjuvad ettevitte ja teenuse jatkusuutlikkusele véimaluste vdi ohtudena.

Tegevused riskianallsis on tuletatud alapeatiikis n seatud eesmarkidest, antud peatikis on lahti
kirjutatud vaid kdige tbendolisemad ning suurimate mdjudega ohud. Lisaks siinsele kirjeldusele
tuginevad riskianaltisile ka rahavoogude negatiivne ja positiivne prognoos (vt joonisl ja joonis
2). Riskianalliusi ja ettevotte finantsprognooside vaheline seos on detailselt kirjeldatud peattkis
4,

Tden&oline suure mdjuga oht on kaubanduspartnerite &kiline etteteatamata huvi ja koost6o
katkemine, millega véheneb edasimuljate arv. Sellise olukorra valtimiseks luuakse
kaubanduspartneritega tahtajalised lepingud, mille pdhjendamatu katkestamisega kaasnhevad
teisele osapoolele makstavad trahvid Juhul kui olukord siiski ilmneb on kaotatud edasimuiiija
tarvis asendada uuega. Korrigeeriva tegevusena on vdimalik luua teenusele veebipood, mis
kindlasti ei ahvatleks klienti samavorra kui fldsiliste plaatide valisturgudel muuki panek.
Keerulisemate alternatiividena on ohu tekkides koheselt arendada digitaallevitamise teenus,
millega hetke plaani jargi on plaanitud turule tulla kahe aasta mdodudes. Juhul kui oht
realiseerub ja eelpool nimetatud korrigeerivad tegevused on tulemuseta enk mudiki ei toimu tuleb

teenus sulgeda.

Jargminegi oht on seotud partneritega puudutades meedia kaardistamist. Ohuks on meedia huvi
ulehindamine kaardistamisel, mis péadib plaanitust vaiksema meediakajastusega. Selle ohu
ennetamiseks tuleb huvi pakkuvate meediakanalitega téhtajaliselt voi projekti pdhiselt enne
meediakommunikatsiooni tegevusi kokkuleppida erilahendused. Kui oht siiski realiseerub tuleb

sama tegevust rakendada tagasiulatuvalt.

Kolmas tbendoline oht on meeskonnaliikmete sobivuse/pédevuse tlehindamine, millel on
teenusele tdsine tagajarg ning mille &ra hoidmiseks tuleb plaanitavate meeskonnaliikmetele teha
pohjalik taustuuring ning praktilise voimekuse kontrollimiseks anda proovitllesanne voi esmalt
kaasata proovijaga. Juhul kui oht realiseerub tuleb meeskonda véarvata uued liikmed, kelle puhul

tingimata eelpool nimetatud ennetustegevusi rakendada.

Kolmas tdendoline ning suure mdjuga oht on oluliste tegurite vélja jatmine SWOT v0i
riskianallitsis, millega kaasnevad ettendgematud ohud, mille ennetamiseks voi korrigeerimiseks

puuduvad plaanitavad tegevused. Olukorra ennetamiseks tuleb Idbi viia eriliselt pdhjalikud
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analutsid kaalumaks 1&bi koiki potentsiaalseidki tekkivaid olukordi. Kui siiski tekib
ettendgematu ohusituatsioon tuleb Kkorrigeeriv tegevus luua vastavast ressurssidele ning
olukorrale vahetult pérast ohu tekkimist. SWOT analliusi tulemused on suunava funktsiooniga
teenuse tegevusstrateegia loomisel ning tulevikuotsuste vastu vétmisel. Jargnevalt on analtisitud
kdiki SWOT osi suhtes teineteisega selgitamaks vélja, kuidas teenuse tugevustega nullida

ndrkusi , jouda vdimalusteni ning neid &ra kasutada ja ohte maandada.

Igasuguse ettevotmise Uks olulisimaid tegureid on meeskond koos juhtimispraktika ja seotud
inimeste motiveeritusega — see on antud teenuse puhul olemasolev ressurss, mille jarjepideva
arendamisega kaasnevad kasud teistes teenuse valdkondades nagu Kliendid, partnerid,

jatkutegevused, eksportturud ja bréandi kuvand.

Ambitsioonikas juhtimine ja motiveeritud meeskond on pdéhifaktorid kasutamaks maksimaalselt
ara potentsiaalse kliendibaasi, koostdo altide partnerite, ndudluse ja puuduvate konkurentidega
soodsat turu situatsiooni. Lisaks on ambitsioonikas juhtimine ja motiveeritud meeskond olulised
teenuse edasiarendamiseks vastavalt turu ja klientide eeslituste muutumisele, laienemaks
eksportturgudele ja tdusmaks turuliidriks. Juhtimisele omase ambitsiooni ning meeskonna tugeva
motivatsiooni suunamine teenuse strateegilisse arendamisse ja planeerimisse ning
organisatsiooni igapaevase arenguga kaasnev klientide arvu kasvamine voimaldab olukorra, kus
teenusega tegelemine on meeskonna liikmetele finantsiliselt digustatud téustes kdrval tegevuse
staatuselt pdhitegevuse positsioonile. Olukorras kus véikene meeskond pisib motiveeritud ja
tootab téiskohaga suurendades oma téomahtu ja olles vdimeline teenindama koiki ettevdttele
huvi pakkuvaid kliente kaovad ohud, et turule jadvad potentsiaalsed kliendid, kelle teenindamine
ei ole piiratud todmahu voi aja téttu vdimalik ning et samal pdhjusel tekivad turule konkurendid.
Véheneb ka oht ebakindlate partnerlussuhte ees, sest meeskonna liikmetel on rohkem aega igale
koostoopartnerile puhenduda. Teenuse tugevus on kuulumine Baltikumi muusikavéljale
ainulaadse ligipdasuga pohiorganisatsiooni The Baltic Scene alla, mis muusikaajakirjanduslike
ning kontsertkorralduslike tegevuste kaudu tagab pideva aktuaalse (levaate potentsiaalsetest
klientidest. Pdhiorganisatsiooni areng ja olulisuse muutumine nii Baltikumis kui rahvusvahelisel

tasandil suurendab seotud brandina ka teenuse usaldusvaartust.

Meeskonna igapéevane to0 vorgustikega ning kvaliteetseks partneriks ja teenusepakkujaks
olemine aitavad suurendada teenuse tuntust nii L&tis ja Leedus kui ka mujal suurendades tuntust
nii Baltikumis kui rahvusvaheliselt tdstes usaldusdarsust ja olulisust tekitades juurde nii kliente

kui &ri — ja koostoOpartnereid. Rahuolevad kliendid ja partnereid on parim reklaamkanal uute
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potentsiaalsete partnerite jaoks. Korge kvaliteediga teenuse ja koost6d ning rahulolevate
klientidega laieneb juba olemasolev vorgustik soovituste kaudu veelgi, mis omakorda aina
tugevdab teenuse positsiooni. Muusikatdostuse esindajatest koosnevad koostoo — ja partnerite
vorgustikud kompenseerivad véhest turul olemist ning todstuses tegutsemist vdimaldades
parandada oma teadmisi ning tutvuda reeglite ja praktikatega konsulteerides pikaaegse t60stuse
kogemusega inimestega.

Teenuse ainulaadsus, olemasolevad kontaktvorgustikud, seatud eesméargid ja meeskonna
motivatsioon on tarvilikud eesmargid ka Baltikumi vélistele eksportturgudele sisenemiseks

muutes selle protsessi lihtsamaks kui nimetatud eelduste puudumisel.

Kasumlik madalate kuludega tegevus vdimaldab tulu ettevotte sisest investeerimist ning
finantsilisi kohustusi votmata orgaaniliselt laieneda nii tegevuste kui piirkonna perspektiivis
suurendades oma kohaloleku olulisust. Tulus tegevus ning olemasolevate kulude teadlik madalal
hoidmine vOimaldab investeerida teenitud raha nii uutele eksportturgudele kui olemasolevate
klientidega innovaatiliste turundustegevuste rakendamiseks esitlemaks teenust loova ja
innovaatilisena. Avar finantsolukord loob teenusele tingimused vajalike teenuste nagu IT, disain,
juura ja finants sisse ostmiseks ning noore alustava ettevittena osta teenuseid sarnase profiiliga

ettevotetelt, kelle turuhind on madalam pikka aega turul olnud ettevotetest.

Lisaks uutele turgudele sisenemise ning turundustegevuste rahastamiseks toimub kasumi
suunamine olemasolevate tegevuste edasiarendamisesse luues fldsilise levitamisteenuse juurde
digitaalse levitamise teenus, mis on plaanitud juhtuma hiljemalt kahe aasta jooksul pérast
agentuuri alustamist. Digitaalstrateegia arendamine paralleelselt olemasoleva teenuse turul
olemisega vahendab ohtu ettevdtte ebarelevantseks muutumisest ning vdimaldab hetkel, mil
fldsiliste heliplaatide osatédhtsus Baltikumi turul kaob turule tulla asjakohase teenuse

edasiarendusega.

Teenust toetab ka pdhiorganisatsiooni ambitsioon kujuneda Balti riikide muusikat ja
muusikatoostust koondavaks ja vahendavaks agendiks, mille téitumise korral tbuseb bréndi

uldise tuntuse ja maine kaudu ka koigi seotud tegevuste turupositsioon.

Oluline on ka regiooni toostuse spetsiifiline majanduslik ja poliitiline olukord. Hetkel mdistavad
vahesed to0stuse esindajad ressursside liitmise ning hise turu loomise kasusid ning riiklikel

tasanditel sarnane arusaam veel puudub. To6tades igapéevaselt Baltikumi leselt ning olles
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kontaktis toostuse votmeisikutega aitab teenus omistada kogu brandil Baltikumi muusikatostuse
lobit6otaja rolli aktiviseerides nii toostuse esindajate mottemaailma koondumaks ning tdestades

riiklikul tasandil otsustajatele tihisesse turgu investeerimise tulusust riigile.

Paratamatud ohud on seotud madalamat hinda pakkuvate konkurentide ja maksuvGimetute
potentsiaalsete klientidega, mis mdlemad ohustavad teenuse finantsilist jatkusuutlikkust. Et
nendest ohtudest mitte sdltuda on teenuse finantsanalulsi koostades hoitud klientide arv

vOimalikult madalal.

Teenus on mojutatud ka poliitilistest olukordadest, mistottu saab agentuur pakkuda vene keelse
loomingu esitajatele vaiksema mahulist kajastust kui inglise vi mones muus keeles laulvatele
artistidele. Nimelt on seoses 2014. aastal aset leidvate Venemaa ja Ukraina vahelistele pingetele
vOetud Leedus vastu otsus vene keelse loomingu boikoteerimine riiklikes meediakanalites,

mistottu on osadele agentuuri klientidele vélistatud kajastus teatud meediakanalites.

Olles teadlik teenuse tugevustest, ndrkustest, vdimalustest ja ohtudest ning olles 1&bi mdelnud
nende haldamise saab teenust hinnata potentsiaalikaks ning liikuda planeerimisprotsessidega

edasi.

Lisaks analusis vélja toodud tegevustele on plaanis teenuse esimesel aastal kord kvartalis teha

tagasivaatavat hindamist, millele tuginedes strateegiat ja prognoose muuta.

3.9 Ajakava ja protsess

Tegevuste ajakava ( vt lisa 3) sisaldab teenuse loomist, klientidega to6tamist ja tulevikutegevuste

planeerimist koos iga tegevuse eest vastutava isiku tdpsustamisega.

Idee genereerimisele jargnes ulevaate loomine turuolukorrast eesméargiga selgitada, kas teenusele
on turul ruumi ning néudlust. Selleks kaardistati konkurendid ja kliendid ning selgitati vélja

viimaste huvi teenuse vastu.

Paralleelselt klientide ja konkurentide selgitamisega selgitati teenusele soovitud kaubandus- ja
meediapartnerid, kellega kontakti loomine ja kokkulepete sdlmimine toimub erinevate
suhtlemisharjumuste tottu labi projekti. Turu kaardistamisest tingutud projektiga jatkamise

otsusele jargnes kliendistrateegia ja hinnapoliitika koostamine, mille detailne kirjeldus on
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alapeattikkides 3.2 ja 3.5. Jargmise sammuna toimus meeskonna kokku panek, mis koosnes
esiteks lilkmete Ulesannete ning vajalike padevuste, kriteeriumite ja iseloomuomaduste
maaramisest ja teiseks sobivate inimeste leidmisest ja projekti juurde Kinnitamisest.
Turundusplaani asemel on TBS Agencyl viélja tdotatud ja meeskonnaga kinnitatud

turundusstrateegia ja pohimotted.

Hinnapoliitika, kliendistrateegia ja meeskonna olemasolu jarel koostati finantsanaluls, mis
koosneb eelarvestatud raamatupidamispdhisest kasumiaruandest ning tasuvusanalliusist
selgitamaks teenuse jatkusuutlikkust ning tasuvusperioodi. Samaaegselt finantsanalulsiga viidi
ldbi SWOT analliis kaardistamaks ettevotte tugevused ja vBimalused nende suurendamiseks

ning &ra kasutamaks ja ndrkused ja ohud nende véltimiseks ja maandamiseks.

Teenuse struktuuri loomisele jargnesid juristi otsimine, disaineriga teenuse disaini
kooskdlastamine, veebi- ja sotsiaalmeedia keskkonna loomine ning esimesed Kkliendi
kokkulepped.

Juristi leidmisele jargnes vajaduste selgitamine ning teenusepakkuja poolne vajalike
dokumentide loomine. Esimese projektiga td6tamine koosnes kliendiga lepingute sélmimisest,
kauba vastu vOtmisest ja naaberriikidesse saatmisest, projektijuhtide poolsest toote
muusikapoodidesse laiali jaotamisest, pressimaterjali kogumisest ja tootlemisest ning
naaberriikide projektijuhtide poolt tehtud pressisuhtlusest. Oluline samm on meediakajastuse ja
muukide monitooring, mille tegemiseks on projektijuhid pidevas kontaktis teenuse meedia- ja
kaubanduspartneritega. Igakuiselt toimub ka kaubanduspartnerite poolne aruandlus ja arveldused
edasimiitjate ja agentuuri ning agentuuri ja klientide vahel. Samal ajal esimese kliendiga

tootades tegeletakse uute klientide otsimise ja nendega kokkulepete s6lmimisega.
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4. FINANTSARUANNETE PROGNOOS JA TASUVUSANALUUS

Peatikk tutvustab TBS Agency levitus- ja turundusteenuse kasumiaruande pohiseid
finantsprognoose, mis koosnevad bilansist (vt lisa 5) , rahavoogude aruandest (vt lisa 6), ning
eraldi valja toodud palgakulu ja pdhivara kalkulatsioonidest ning nende selgitustest ning
tasuvusuanalusi tunnetuslikust (vt lisa 7) ja kalkuleeritud (vt lisa 8) analliusist koos tulude ja
kulude pdhjenduste ning vdimalike alternatiivkulude kirjeldamisega. Tasuvusanallisi (CBA)
tegemiseks ja teenuse naldisvaartuse (NPV), omakapitali kulukuse mééra (Cost of Equity),
allahindluse véartuse (Discount Rate) ja sisemise tulususe (IRR) vélja selgitamiseks on
finantsarvutustes  teenust  késitletud  eraldiseisvalt  (lejadnud  agentuurist  ning

pdhiorganisatsioonist.

Teenusega seotud rahavood tulenevad seotud darilistele eeldustele tuginevast arimudelist, mis
vOimaldab teostada eraldi sensitiivsus-analliisi nii teenuse hinna- ja kogusepdhiselt, kui ka
kuluartiklite ning kliendisuhete pdhiselt. Mudeli koostamisel on eelkdige rohku pandud ariliste
sisendite labimdtlemiseks tulude ning kulude poolel, hoides silma peal bilansi ja rahavoogude
aruandel mdistmaks lisafinantseerimise vajadusest projekti hilisemal perioodil. Viimane on
eelkdige oluline kuna Kkliendisuhted tekivad hooajaliselt ndudes potentsiaalselt neil perioodidel
rohkem omapoolset finantseeringut. Rahavoogude ning bilansi modelleerimine on seega oluline,
et mdista, millises projekti faasis ning mis eeldustel tuleb teenuse plsivaks toimimiseks rohkem

tdhelepanu poorata.

4.1 Kasumiaruanne

Eelarvestatud kasumiaruanne kirjeldab ettevotte arilist tegevust igakuiselt kahe aastase perioodi
jooksul. Eelarve koostamisel on aluseks vdetud turuhinnad ja olemasolevate kokkulepetega
s6lmitud hinnad. Eelarve l&htub teenuse mulgikogustest ning eraldi on arvestatud koik

teadaolevad otsekulud ning selgesti seotavad pisivkulud.
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Tulude on eelarvestatud eraldi geograafilise jagunemise ning teenuse liikidena. Tulude vastav
jaotus vOimaldab teostada sensitiivsusanaltitisi eraldi konkurentsisurvest tuleneva midgikoguste
kui hinna suhtes. Samuti vdimaldab koguste eraldamine midgisummast tdpsemat kulude
arvestamist, nii reageerivad kulud, mis séltuvad otseselt miigimahtudest pigem mudigimahtude
kui mudgisummade muutustele. Samuti on nii vOimalik arvesse votta Eestis lisanduvat

kaibemaksu.

Kuna Eesti on teenusele koduturuks, on labivalt ette n&htud Eestis pusivamat kliendibaasi
miudud teenuste koguse ning plaadimilgi osas. Eesti klientuur on teenuse jatkusuutlikuks
kaimalikkamiseks elutahtis komponent, pakkudes suhteliselt stabiilsemaid midgimahtusid ning
finantseerides seega arengut valisriikides. Teenuse osutamine on prognoositud kasvavas trendis
ning mdlema majandusaasta juuli-, augusti- ning jaanuarikuusse ei ole planeeritud thtegi teenuse
muuki. Samuti on veebruaris multdavad mahud planeeritud suhteliselt vaiksemad vorreldes
aasta keskmisega. Sellise prognoosi pdhjustab védiksemas mahus albumite valjalaskmine suvel

ning aasta alguses.

Pdhieesmark on mida teenust Baltikumis kokku kuuele artistile esimese kolme kuu jooksul,
andes esimese arusaama turu reaktsioonist ning vajadusel imber arvestada klientidele lahenemist
ning pakutavaid tingimusi. Juuli ning August on eelkdige mdeldud eeltd6 tegemiseks
valmistamaks ette tulenevaks perioodiks. Et septembriks on teenus end eelduste kohaselt
Baltikumi turul juurutanud on véimalik siseneda teistele turgudele. Teenuse miiligikogused on
ette ndhtud kasvama alates esimese majandusaasta I8pust, kust alates teenuste muigikogus on
eeldatud kasvama kokkuvotlikult 10-ni kuus.

Mujalt Euroopast tulev huvi Baltikumi turu vastu on t&heldatav juba praegu — seda néitlikustab
uha suurem vaélisartistide kontserttuuride arv piirkonnas ning artistide ja todstuse esindajate
otsesed paringud turule sisenemise kohta. Otsus laieneda valisturgudelt tulevate klientide arvu
alates teisest majandusaastast on tingitud soovist teenust esmalt piirkonna siseselt juurutada ning

jatkata laienemist jark-jarguliselt.

Eelarvestatud kasumiaruandes on pohiteenuse hinnaks arvestatud Baltikumis €600 ning
véljaspool €900 (ilma kdibemaksuta). Teenuse hinnapoliitika on selgitatud t66 alapeattikis 3.5.

Iga miiiidud albumi pealt teenib agentuur 1€.

Tulud teenuse miitgist jaotuvad suhteliselt vordselt geograafilises I6ikes, kusjuures kahe aasta

peale kokku on planeeritud 27% tuludest teenuse mtgist Eesti artistidele, 19% Lati artistidele
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ning 25% Leedu artistidele. Suhteliselt kdrge tulu osakaal valjastpoolt Baltikumi (28%) tuleneb
eelkdige seatud kdrgemast teenusehinnast. Esimesel majandusaastal on eelarvestatud suurima

osa tuludest teenuse mudigist koduriiki Eestisse.

Kuigi vastavad ametlikud statistilised andmed puuduvad on vestlustest kohalike plaadifirmade
ning muusikapoe omanikega jareldatav, et kolmest riigist on madalaimad plaadimulgi numbrid
Latis ning suurimad Eestis. Seega on finantsprognoosis Lati puhul arvestatud madalaimate ning

Eesti puhul kdrgeimate mutginumbritega.

Tulud albumitele miiiigihinnale liidetavast 1€ suurusest lisast moodustavad kogutuludest vaid

marginaalse osa (1,8% | majandusaastal ning 2,7% Il majandusaastal).

Ettevotte teiseks majandusaastaks on prognoositud tulude 144% kasvu. Suurim muutus toimub
teenuse miugist valjapoole Baltikumi, kuhu on eelarvestatud 214% kasvu 15 enama kliendiga.
Mujalt Euroopast tulev huvi Baltikumi turu vastu on taheldatav juba praegu — seda néitlikustab
uha rohkemate artistide kontserttuurid piirkonnas ning artistide ja todstuse esindajate otsesed
paringud turule sisenemise kohta. Otsus suurendada vélisturgudelt tulevate klientide arvu alates
teisest majandusaastast on tingitud soovist teenust esmalt piirkonna siseselt juurutada ning

jatkata laienemist jarkjarguliselt.

Esimesel majandusaastal on kokku prognoositud tulusid summas €28,415 ning teisel

majandusaastal summas €69,467.

Kulud on jaotatud otsekuludeks, mis on otseselt seotud mahtude muutustega ning pusikulud ,
mis on pusivad ka juhul kui teenust otseselt ei esitata. Projekti otsekuludena on arvestatud posti-,
transpordi- ja turunduskulud ning projektijuhtide tasud. Otsekulude arvestamisel on aluseks
vOetud turul valitsevad hinnad koos olemasolevate kokkulepetega teenusepakkujatega. Et
teenuse osutamise korraldus ei muutu vastavalt projekti paritolu riigile, siis ka otsekulud on
arvestatud sarnase loogika alusel kéikide projektide puhul. Postikulud sisaldavad pakiautomaadi
teenuse kasutamist albumite transpordil vastavalt Eesti-L&ti-Leedu vahel ning vastavad Post24
hinnakirjale. Transpordi kulud on lepitud kokku projektijuhtidega. Turunduskuludega kaetakse
iga projekti jaoks eraldi véaljatootatud interneti keskkonnas avaldatav ning levitatav kampaania

vOi erilahendus. Projektijuhtide tasud on fikseeritud olemasolevate lepingutega.

Muudeks &rikuludeks on arvestatud igakuiste raamatupidamis-, side-, t66j6u-, amortisatsiooni
ning juristikuludega, millele lisanduvad (ksikute véljamaksetena vajadusepdhiselt tekkivad
veebilehe disaini- ja halduskulud, l&dhetuskulud, visiitkaartide disain ja tootmine ning muud
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arikulud. Juriidilist abi laheb ennekdike tarvis esialgsete ostu-mutgi lepingute koostamisel,
nende vajadusepdhisel tdiendamisel ning muude seotud jooksvate probleemide lahendamisel.

Palgakulu

Teenusega seotud Eesti projektijuhi tasu on hetkel esimeseks aastaks arvestatud brutotasu €400.
Hetkel on arvestatud terveks esimeseks majandusaastaks bruto palgatasuks €400 ning teiseks

majandusaastaks €1000.

Bilanss

Bilansi hinnanguline eelarvestus aitab tdpsemalt ette ndha vGimalikke finantseerimise vajadusi
ning vélja tuua projekti eriti tundlikud perioodid. Ettenédgelikult on antud perioodideks arvestatud
Augustile ning Jaanuarile jargnevad kuud, mis tulenevalt, nagu eelpool juba mainitud, turu
eripdrast on ari madalpunktid. Bilansi arvestamine aitab perioodi tundlikkust kvantifitseerida.
Samuti vdimaldab bilansi arvestuse kaasamine mdota kliendisuhete mdju rahavoogudele, mis

kajastub ka arvete laekumise téhtaegades.

Bilanss kirjeldab kuu pdhiselt ettevotte vara, kohustusi ning omakapitali. Teenuse kaibevaraks
on peetud ndudeid ostjate vastu ning rahakontot. Nduete arvestamisel on aluseks voetud arvete
kahenadalane maksetdhtaeg. Rahakonto muutub vastavalt igakuistele rahavoogudele ning eraldi
reana on loodud lihiajaline deposiidi konto, millele on eelarvestatud hoiustama juhul, kui

rahakonto jaak on enam kui €4,500.

EttevOtte pdhivarana on arvestatud omakapitalina sisse makstud &ritegevuseks kasutatav
mobiiltelefon ning silearvuti, mis on lihtsa kontoritehnika puhul tavapérane. Teise aasta I6puks

seega poOhivarana ettevotte arvele pdhivara ei jaa.

Luhiajaliste nGuetena on arvestatud ainult maksu viitvdlgasid. Maksu viitvdlad vtavad arvesse
eelmise kuu jooksul tekkinud maksukonto jadki, kuhu on arvestatud nii teenuse muugist tulenev
kaibemaksukohustus, Eestis teostatud kuludest tulenev k&ibemaksutagastusndue ning
palgakuludega seotud maksud. Lihtsuse mottes ei ole arvestatud maksude eripdraga, kus palgaga
seotud maksud deklareeritakse jargneval kuul ning kuuluvad tasumisele ulejargmisel kuul.
Maksu viitv6lad vastavad seega tapselt neto maksukuludega eelneval kuul. Arvestatud maksude
vOlgade muutus bilansis kajastub automaatsel rahavoogude aruandes, andes realistliku tlevaate,

millal tuleb maksude eest raha vélja kéia, seega on bilansi koostamine realistlikuks ning tapseks
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kuiseks prognoosiks hddavajalik. Kuna omavahendite vGimalused on piiratud, ning laenude (voi
valisfinantseeringu) kaasamine suhteliselt kallis, on rahavoogude vGtmes Ulevaate saamine

arilise tahtsusega.

Pdhistsenaariumi puhul ei ole laenude vGtmine ettevotte tegutsemiseks vajalik. Nagu ka
eelarvestatud rahavoogude tabel nditab, sissemakstud omakapital on teenusele piisav emane

finantseering.

Rahavood on tuletatud ettevdtte kasumiaruande ning bilansi pdhjal. Reaalsete rahavoogude
arvestab turu ndudlusest tulenevaid A&rilisi isedrasusi ning kliendisuhteid ning maksude

tasumisest tulenevaid rahavoogude pikendusi.

Pdhistsenaariumi jargi on ari esimestel kuudel ning kuudel, mil teenuse mddgist tulu ei ole
planeeritud on ettevotte rahavoog negatiivne. Alustava iduettevdtte puhul on esimeste perioodide
negatiivne rahavoog mdistetav arvestades teenuse juurutamisega seotud kulusid. Vaatamata
rahavoo perioodilisele negatiivsusele on molemad majandusaasta 16pus rahakonto selgelt
ulejadgiga. Teise majandusaasta 18puks on arvestatud ettevotte pangakontole 45,000EUR
rahajaéki, mis voimaldab finantseerida ettevotte edasist teenuse- ning tootearendust, mida

kirjeldab tdpsemalt t60 kokkuvottev osa.

Rahavoogude kvantifitseerimisel on kasutatud finantsalustele tuginevat ettevotte nutdisvaartuse

analisi.

EttevOtte nludisvéartus on arvestatud vastavalt ettevottele laekuvate puhasrahavoogude
allahindlusel ning lahutades sellest omakapitali sissemaks. Nuudisvadrtuse arvestus kohaselt on
investeering tasuv kui [B8ppvaartus on positiivne, viidates investeeringu toodetavale

majanduslikule lisandvéaartusele.

Anallisis on allahindluse maédraks on kasutatud WACC vadartust, mis ettevotte laenude
puudumisel viitab omakapitali kulukuse madrale. Omakapitali kulukuse mé&ar on tuletatud
Capital Asset Pricing mudelist vottes avalikult kattesaadavad sisendvéartused Damodaran
andmebaasist. Teenuse on kategoriseeritud meelelahutussektorina mis olemasolevatest valikutest
uhtib kdige paremini teenuse iseloomuga. Riskivabaks tulum&&raks on vdetud levinud praktika
kohaselt Saksa 10-aastaste volakirjade kulumaar. Omakapitali kulumaaraks ning thtlasi WACC-
iks on seega kasutatud pdhistsenaariumi korral 7.80%, mis annab ettevdtte niidisvadrtuseks

36,938EUR. Teenuse IRR on seega kaheaastase perioodi puhul 1247% aastas, viidates, et
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projekti tasuvusperiood on moneti ehk isegi ebaloomulikult lihike. Kuna osutatava teenuse
struktuur on suhteliselt lihtne ning kulud relatiivselt véiksed, ei ole aga sdarane tulukus
ootamatu. Korge IRR justkui viitaks, et projektiga voib julgelt peale hakata, ning investeering
tasub ennast kiiresti, ent vottes arvesse, et teenuse eluiga on suhteliselt lthike (ette nahtud 2
aastat antud kujul) vdivad tulemust mojutada vaid véikesed muutused erinevate tulude ja kulude

néol, mist6ttu on teostatud sensitiivsusanallus (Lisa 9).
Sensitiivsusanaltits

Sensitiivsusanaltitisi  puhul arvestan erinevate tegurite mdjust tulenevaid vOimalikke
moodaarvestusi ariliste eelduste osas ning nende moju ettevotte tasuvusele. Erilist tdhelepanu
pooran voimalikule lisafinantseerimisvajadusele (lisafinantseerimise korral olen arvestanud
luhiajalist laenu krediidikulukese maéraga 20%), ning muudatustest tuleneva ettevdtte vaartuse

ning IRR muutusele.

Konkurentide kaardistamine

Ebapiisav konkurentide kaardistamine mdjutab eelkdige ettevdtte tulude poolt. Kui tegelik
konkurents on turul suurem kui hetkel ette on nahtud vdib see omada mdju nii teenuse osutamise
kogustele kui ka miuugile. Selgitamaks miiugimahtude olulisust koostatud mudelile eeldan, et
konkurentsisurve mdjutab eelkdige muidgimahtusid, ning teenuse mudlgikogused on koikidel
turgudel keskmiselt 10% algsest prognoosist vaiksemad. Jattes kdik muud eeldused samaks
selgub, et endiselt on augusti 16pp see koht, kus milgikoguste muutus omab kdige suuremat
mdju. Augusti 16puks vdib rahakonto jadk jouda seega €40 piirini viidates, et dri igapdevaseks
tegevuseks ei piisa vahendeid ning tuleb leida lisafinantseering valjastpoolt omavahendeid.
Eeldades, et rakendada tuleb antud perioodiks €360 suurune liihiajaline krediit
krediidikulukusega 20% aastas, on teenuse NPV €30,000EUR (IRR 935% aastas), mis on €7,000
vahem kui esialgsete prognooside kohaselt. Kiill aga jaab nuldisvéartus siiski tugevalt

positiivseks, viidates, et hoolimata vGimalikule valearvestusele on teenuse osutamine tulus.

Jargmisena jalgin suurenenud konkurentsi mdju muugihindadele juhul kui need oleksid 10%

madalamad vorreldes esialgse arvestatusega..

Taaskord ilmneb lisa finantseeringu vajadus augustikuus, kusjuures lisafinantseering on

valtimatu pohjusel, et vahendeid rahakontol ei jatku. Lisafinantseeringu maht iiletab €460, kuid

31



tingimused (krediidikulukuse mé&ér ning lihiajaline tdhtaeg) on arvestatud sarnaselt esimesele
sensitiivsustestile. Jargnevatel kuudel lisafinantseeringu vajadust ette naha ei ole. Ettevotte
nuddisvaartus langeb antud olukorras €28,000EUR (IRR 846% aastas) peale viidates veelgi
suuremale mdjule arilises perspektiivis kui seda oli téheldada vdimalikul milgikoguste

muutusel.

Kdige tdendolisemalt mdjutab aga konkurentsi alahindamine nii mutgi kui ka kogusehindasid
samaaegselt. Arvestades molema teguri moju &ritegevusele samaaegselt selgub, et
lisafinantseeringu vajadus on augustis juba €680EUR ning NPV langeb €22,000EUR peale
(viidates 638% IRR-le aastas).

10% muutus mulgikogustes on mdjutab ettevotte ndldisvaartust 18%  viidates
ebaproportsionaalselt suurele mdjule. Suurem on aga hindade mdju teenuse tasuvusele, kusjuures
10% langus hindades toob kaasa 23% muutuse teenuse nitdisvaartuses. Kahe teguri koosmajul
on aga langus koguni 38%. Ka tunnetuslikule riskianalliusile tuginedes vGib 6elda, et konkurents
ning sellest tulenev vdimalik mdju nii mudgi kogustele kui ka hindadele on suure téhtsusega
ettevotte arilisele vaartusele. Hoolimata proportsionaalselt suurest mdjust I6ppvéaartusele, on
tasuvusanalliusi phine jareldus endiselt sama. Et nuldisvaartus on hoolimata muutustest siiski

positiivne, on teenuse osutamine siiski tasuv

Sama loogika alusel on analttsitud ka teistest riskianaltiisis vélja toodud subjektidest tulenev
mdju teenuse tasuvusele. Labi viidud analudsid ning tulemused on kokkuvétvalt vélja toodud

sensitiivsusanaltdsis (Lisa 9).

Sealt jareldub, et vaiksemate muutuste puhul Ukski eeldus (ksi teenusesse investeerimisotsust ei
kdiguta. Negatiivseks muutub teenuse nuddisvaartus vaid 50% teenuse midgihinna alanduste
korral, mida antud hetkel ei ole ette ndha. Antud mudel néitab, et augusti kuus tuleb kindlasti ka
ette valmistada ning leida vastavalt kas omavahenditest vOi ettevotte valistest ressurssidest
luhiajalist lisafinantseeringut. Teenuse rahavood on eriti tundlikud perioodil august kuni

oktoober, mil teenuse osutamine on endiselt juurutamise tasandil.

Et tdpsemalt uurida erinevate tegurite koosmdju koostasin ka pessimistliku (Tabel ning
optimistliku prognoosi. Nagu ka riskianaluds viitab on enamik riskitegurite vdimalikud mdjud
just teenuse mudgihinnale ning kogustele. Pessimistlikus prognoosis on ette nahtud 20%
vdiksemaid teenuse mulgimahtusid nii  Baltikumis kui valjaspool ning suuremast

konkurentsisurvest tulenev teenuse hinnaalandus. Baltikumis osutava teenuse hinnaks on
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eeldatud €500 ning véljaspool Baltikumi osutavale teenusele €600. Plaadimiiiligi vahendustasu ei
ole pessimistliku prognoosi korral arvestatud. Kuna sensitiivsusanalliis néitas, et plaadimudgi
kogused ei ole drilise jatkusuutlikkuse seisukohalt maéravad, saab plaadimudgi vahendustasust
lahtititlemisega pakkuda lisateenust. llma vahendustasuta on plaadimudgiettevotted valmis
rohkem plaate sisse votma ning seeldbi on artistile pakutav plaadijaotusteenus tdiendvaartusega.
Antud lahendus on lisasamm vditlemaks tugevama konkurentsi vastu. Eraldi otsekulude tdusu ei
ole ette naha, kuna lepingud on sdlmitud ning ei oma seega riskiaspekti. Selle asemel et iga rida
eraldi analiilisida on arvestatud igakuiselt keskmiselt 50% kdrgemate teiste arikuludega. Antud
kulud katavad nii v@imalikud suuremad juristiteenuse tasud ja raamatupidamiskulud.
Pessimistlikus prognoosis on muud &drikulud (ilma palgakuluta) keskmiselt 525 EUR kuus. Sinna
hulka ei ole arvestatud projektijuhi palgatasu, mis on ilmselgetel logistilistel p&hjustel kdige

kindlama kontrolli all.

Optimistlikus prognoosis arvestasin 10% k&rgemate teenuse miuugimahtudega nii Eestis kui
Vélismaal, kusjuures leian, et muud d&rikulud sellega ei suurene. Otsekulud, mis on

uhikuhindadega seotud mulgikogustega muutuvad vastavalt proportsionaalselt.

Tulemused ning seatud eeldused on vélja toodud sensitiivsusanalliisis (Lisa 9), kust jareldub, et
selline kombinatsioon muudab teenuse tasuvusnditajaid margatavalt. Hoolimata suhteliselt
suurele lisafinantseeringule, mis tuleb teostada juba teenuse algusfaasis on teenus siiski arilises
plaanis tasuv. Rahavoogude niddisvaartus on positiivne ka pessimistliku prognoosi korral,
kinnitades, et tulevikus on Klientidega kauplemisel ning teenuse juurutamisel veel suhteliselt

palju ruumi hinna labiraakimisteks.

Alljargnevad rahavoogude diagrammid iseloomustavad teenuse hooajalist loomust ning sellest

tulenevat eripara.
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4.2 Tasuvusanalts

Nagu nimi viitab m6ddab tasuvusanaliitis (inglise keeles cost-benefit analysis) kulude ja kasude
omavahelise suhte pdhjal projekti tasuvust, mille tulemusena otsustatakse projektiga edasi minna
vOi sellest loobuda. (Towse R. 2010, Ik 174)

Selgitamaks, kas levitus- ja kommunikatsiooniteenuse alustamine on ettevGtluse perspektiivist
kasumlik on tasuvusanalulsis reastanud koik projektiga seotud kulud ning vorreldud neid
tuludega. Kogu anallius on tehtud esimese majandusaasta informatsiooniga ning tugineb teenuse

jaoks tehtud rahavoogude prognoosimisele, analliusile ja tasuvuse hindamisele.

Kulud

Esiteks on reastatud koos kulu suurusega koik reaalsed projektiga tekkivad kulud, mis on saadud
kasumiaruandest. Nende hulka kuuluvad nii omakapitali sissemakse, tldised drikulud, kui ka
projektispetsiifilised kulud nagu kauba saatmiseks vajalike pappkastide tellimine. Lisaks
materiaalsetele kuludele vOrdsustatakse tasuvusanalliusis ka pehmed kulud nagu projekti labi
viimiseks kulunud aeg ja energia. Selle kategooria jérgi on rahalise véartusega vordsustatud
tasuvusuanaludsis kolm kulu : summa, mida ettevotte teeniks, kui toodete laiali saatmisele kuluv
aeg kuuluks uute klientide leidmisele, summa, mis oleks vdimalik teenida, kui teenusega
todtamise asemel tootataks artistide vahendamisega kontsertidele ning summa, mida teeniksid
teenuse heaks tootavad projektijuhid sama ajaga juhul kui nad tootaksid keskmise palga eest.
Huvitava faktina ilmnes, et tootades sama arvu tunde keskmise palgaga tookohal teeniksid

projektijuhid tapselt sama summa.

Tulud

Et tasuvusanaliitis on tehtud aasta I6ikes on igakuiste sissetulekute asemel teenitud tuluna
margitud aastase perioodi omakapitali suurus (16282€), mis on saadud finantsprognooside
bilansist, ettevotte pohivara suurus on 1100€. Lisaks on teenuse tuludena arvestatud tehtud

valikutest tingitud s&éstude suurus — nditeks hoiab ettevote kasutades DHL kulleriteenuse asemel
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Post24 teenuseid aastas kokku 7932€, tuntud disaini- ja juuraettevOtetega koost6é asemel
alustavate spetsialistidega koostodtamisega 2200€, kontoripinna {ilirimise asemel olemasolevast

kontorist voi kodust todtamisega 7400€.

Ni nagu kulude arvestusele on tulude reas arvesse voetud immateriaalseid tulusid nagu teenusega
rahuolev klient — juhul kui 20% kdikidest aasta jooksul teenust ostnud klientidest soovitavad

teenust iihele ostvale uuele kliendile teenib agentuur 3680€ lisatulu.

Vaélja on arvutatud ka summa, mis kulub artistil oma muusika naaberriikides levitamisele ja
turundamisele agentuuri abita. Summa suuruses 1700€ koosneb kaotatud t66 tundidest, kiituse

kuludest, meediaagentuuri palkamisest, olmekuludest ning kulunud ajast ning energiast.

Tulemus

Selgitamaks kas teenuse tulud on kuludest suuremad on liidetud kdik jooksvad kulud omavahel
(postikulud + transpordikulud + projektijuhtide kulud +turunduskulud + raamatupidamiskulud
kogusummas 8800€), reaalselt tekkivad tulud omavahel (omakapital ja pShivara kogusummas
17381€) ning investeeringuga ettevotte alustamiseks tehtav 2500€ suurune omakapitali
sissemakse. Seega aastase 2500€ suuruse investeeringuga teenib teenus aastaga 8581€ suuruse

kasumi, mis alustava vaikeettevotte jaoks on véaga hea tulemus.

Selgitamaks ajaperioodi, mille jooksul teenib ettevdtte investeeritud summa tagasi on tehtud
kalkulatsioon, kus algne investeeringu jagatakse aastase tuluga ehk 2500€/8581€=0,3, mis
tdhendab, et investeering teenitakse tagasi 3,6 kuuga. Arvestades, et teenus on ettendhtud
pikaajalisena ning antud kalkulatsioon arvestab vaid esimese aasta finantsnaitajad tehakse
osutuvad anallsitulemused piisavalt heaks projekti heakskiitmiseks ning sellega edasi

litkumiseks.
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5. SOTSIAALMAJANDUSLIK MOJU

Sotsiaalmajandusliku moju analliisi (SEIA) viiakse labi selgitamaks anallilisitava projekti
vOimalikke sotsiaalseid, majanduslikke ja kultuurilisi mdjusid projektiga seotud inimestele,
valdkonnale ja Ghiskonnale. SEIA eesmark on valja selgitada projekti kahjulikud ja kasulikud
mdjud, nende omavahelised suhted ja vGimalused, kuidas mdjusid hallata (SEIA Guidelines..., Ik
6).

Teenuse majanduslike mdjude hindamise teoreetilise alusena on kasutatud Eesti Konjunktuuri
Instituudi majanduslike mdjude hindamise analtlsi ning Euroopa Liidu Sotsiaalfondi
majanduslike mdjude hindamise metoodika dokumente. Lisaks on kasutatud World Business
Council for Sustainable Development 2006 aastal valminud ,,M6jude hindamise raamistikku®.
Raamistiku eesmérk on pakkuda ettevGttele meetodi, mille jargi oma tegevuse mdju thiskonnale
hinnata identifitseerides tegevused, millest sotsiaalmajanduslik mdju tuleneb, hinnates mdju

suurust ning jareldustena teha juhtimisotsused ( Measuring Impact Framework, Ik 5).

Teenuse algperioodi t6ttu on SEIA tehtav prognoosina. Prognoosi olemasolu vGimaldab teenuse
toimimise ajal ning tagasivaatavalt vOrrelda seatud eesmarke ja aimatud mojusid tegelike

mdjudega.

Aastase perioodi jooksul on teenusega otseselt seotud 48 artisti vahemalt kolmest riigist, 10
kaubandusettevotet kolmest riigist, vahemalt 50 meediakanalit kolmest riigist 100 000 tarbijat
kolmest riigist, vahemalt 7 ettevotet, kellelt TBS Agency teenust ostab ning kolm teenuse labi

viimisega seotud inimest.

5.1 Majanduslikud mdjud

Majanduslike mdjude uuringud mdddavad inimeste isiklike kasusid ning kaudseid teenuse, toote

vOi ehitisega seotud tehtavaid lisakulutusi (restoranid, hotellid, poed, tooted, maksud). Uuringud
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vOtavad arvesse ka projekti jaoks todle voetud inimesi ning kaudsete lisakulutustega seotud
tehtud t66d. Eesliitel ,,lisa* on kontekstis oluline koht, sest uue projektita ei oleks lisakulutusi
tekkinud. Téohdive seisukohast on oluline, et uus projekt kaasaks varasemaid td6tuid, mitte ei
suurendaks ettevotete vahelist konkurentsi. (Towse R. 2010, Ik 178)

TBS Agency levitamis- ja kommunikatsiooni teenust ning uue ettevdtte loomisprotsessi saab
tekkivate mdjude alusel jagada esiteks muusikatfostuse ja teiseks idufirmade ehk start-up’ide

valdkonda kuuluvana.

Idufirmade poolt loodavad otsesed mdjud on idufirmade poolt tekitatud uued td6kohad, tooted
ja teenused ning panus regionaalsesse produktiivsusse. Uute ettevotete (ks voimalikest
kdrvalmdjudest on mitmekiilgsemate toodete turule toomine ja eksisteerivatele probleemidele
uute lahenduste loomine. lahenduste kasv. ldufirmade ja ettevdtjate kasvav arv muudab
piirkonna atraktiivseks investoritele, migrantidele ning kulastajatele. (Westlund, Olsson,
Larsson, Ik 3)

Hiljutisemad uurimused on vélja selgitanud, et idufirmade mdju lihikeses perspektiivis vdib uute
tookohtade loomise perspektiivist olla negatiivne kuid markimisvaarselt positiivne moju

piirkonna arengule 10 aastases perspektiivis ( 1k 4 ibid).

Kirjeldatud uuringute tulemusi sobib TBS Agency levitus- ja kommunikatsiooniteenusele kui
alustavale ettevottele laiendada arvestades et teenusega kaasnevad uued todkohad, tooted ning

pakutakse vélja lahendus turul valitsevale probleemile.

Sarnaselt piirkonnas Giha enam aktiviseeruva idufirmade kultuuriga on oluline t66hdive tdstja ka
muusikattostus. Prognoosides muusikatoostuse- ja ekspordi moju  Baltikumi riikidele vdib
naitena kasutada Islandit, mis nii demograafiliste nditajate kui ka kohaliku muusikatalendi
poolest  sarnaneb PBhjamaadest  kdige  enam Eesti, Lati  ja  Leeduga.
2005. aastal koostatud Islandi muusikatodstuse majanduslike méju analliisi jargi moodustab
muusikavaldkond 1% GDP-st (Einarsson, 2005), hdivates 0,3% kogu Islandi populatsioonist.
Eesti ja Islandil sarnasusele viitab fakt, et Eesti Konjunktuuriinstituudi poolt l&bi viidud
uuringust selgub, et 2007 aastal oli Eestis muusikavaldkonnas t66l 3850inimest(Eesti

Konjunktuuriinstituut 2011) mis teeb samuti 0,3% kogu populatsioonist

Otsides varasemaid muusikatoostuse mojusid mddtvaid uuringuid ilmnes, et (he konkreetse
muusikattostuse ettevotte mojude hindamise kohta tehtud analtiisi on keeruline leida, kuid

sellele vastupidiselt on olukord valdkonna moju thele linnale hindavate analulsidega. Véga
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pohjaliku Ulevaate toohodivest, palgafondidest, rahavoogudest ja kasumitest annab 2007
koostatud Chicago kohaliku muusikatddstuse méjusid linnale hindav analiiis. Olgugi, et Chicago
ning Balti riigid erinevad teineteisest nii kultuuri, populatsiooni kui toostuse ajaloo poolest on
sellele uuringule tuginedes asjakohane vdita, et toimiv muusikatédstus on piirkonna
majanduselule oluline sissetulekuallikas, tdsiseltvdetav td0andja ning turismi ergutav valdkond.
Sellest véitest saab omakorda tuletada, et iga muusikatoostuses tegutsev ettevote on selle

suisteemi eluline osa.

Chicagos on kokku 831 muusikatdostuse ettevotet, mis pakuvad t66d kokku umbes 13 000
inimesele, muusikaga seotud té6kohti on kokku umbes 53 000, mis thiselt genereerivad aastas 1
miljardi suuruse sissetuleku, l&bi viidud analtlsid tdestavad, et muusikatdostuse vdime inimese
palgata on linna kogumajanduse perspektiivist suure olulisega olles otseselt seotud tO6tuse
vahenemisega ning, et Chicagos toimuvad kontserdid on olulised turisti atraktsioonid (Chicago
Music City..., 2007)

Jargnevalt on vélja toodud TBS Agency turundus- ja kommunikatsiooniteenuse otsesed ja
kaudsed majanduslikud mdjud teenuse Klientidele, partneritele, piirkonna muusikatéostusele

ning samuti teenusega seotud muud majanduslikud méjud

Tabel 1 Teenuse majandusliku mdju prognoosid sihtgruppidele

Acrtist Kaubanduspartnerid Piirkonna Teenusega seotud
muusikatdostus inimesed
Otsene  |*100% suuruse kasvuga, *keskmiselt €600 *Valdkonna *Edasist

aastas keskmiselt €600 suurem mulk aastas arendamine tihe uue  |karjaaritegemist

vaartuses muuk vélisturgudel [partneri kohta arimudeli loomisega [soodustavate oskuste

*506 vOrra suurenenud *Aastase perioodi omandamine

autoritasude véljamaksed jooksul Baltikumi

laekumistest valismaalt muusiktoostuses

*€600 suurune aastane hdivatud inimeste arvu

investeering teenuse suurendamine

ostmiseks (orienteeruvalt 5% vahemalt 3 inimese

aastaset sissetulekust)

*teenust ostes tekkiv €1100

suurune rahaline kokkuhoid

(orienteeruvalt 9% aastasest
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sissetulekust) alternatiivina

ise tegemisele

Kaudne

*€3000 suurune kasu
vélisesinemistelt aastase
perioodi 18ikes

*€50 eest reklaamitegevusi

ekstrana

*muusikaekspordi
olulise kasv riigi
16ikes

*To0stuse laienemine
Baltikumi Gleseks

* EttevOtte suurenedes
on prognoositav
hdivatud ning palgatud
inimeste arvu

suurenemine

Tabel 2 Teenuse laiemad majanduslikud mdjud

Uldine majandusruum

Otsesed

*Aastase perioodi jooksul viahemalt 1 €400 netopalgaga uue
tookoha loomine Eestis

*Aastas vihemalt €8000 eest teenuse ostmist Eesti siseselt

* Aastas vihemalt €25200 eest teenuse eksportimist *Tookohtade
loomise kaudu vdhemalt €1540 véirtuses makse aastas Eesti riigile
*Vihemalt €1644 vaartuses kdibemaksu aastas Eesti riigile
*Vihemalt €1073 vairtuses makse aastas nii Létti kui Leetu
*Aastase perioodi jooksul vahemalt 5 ettevéttega drisuhtes olemine,
kokku vdhemalt €5000 eest

*Aastase perioodi jooksul vahemalt 15 valisettevottega arisuhtes

olemine

Kaudsed

*Riigile keskmiselt €1500 kaasnevad lisasissetulekud
vélisesinemistest artisti kohta

*Keskmiselt €1000 suurune lisasissetulek kontsertpubliku poolt
kontserdikorraldajale

*Keskmiselt €50 lisavairtuse tekkimine edasimiiiijate 14histel
asuvatele kaubandusettevdtetele kuu 16ikes

*Ennustatavalt viie aasta jooksul kolme sarnase &rimudeliga
ettevotte loomine

*Kaubandusringluses osalemine
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Otsesed mdjud

Analidsides Tabelit 1 saab jareldada, et koheseim kasu teenusest avaldub artistidele ning aastas

I16ikes kohalikule muusikatoostusele.

Otsene majanduslik moju klientidele seisneb esiteks teenuse ostmiseks tehtavast €600 suurusest
véljaminekust, millele muusikapubliku huvi ning eduka mudugi korral korral jargnevad
sissetulekud plaadimudkidest ning raadios méngitud lugude eest laekuvatest autoritasudest.
Tehtud valjamineku protsent artisti aastasest sissetulekust on arvutatud tingimustega, mille jargi
artist esineb aastase perioodi jooksul kord kuus €1200 suuruse honorari eest.
Artisti poolne tehtud investeering teenitakse valisturgudelt laekuvate autoritasude ning
albumimuigiga tagasi, kusjuures tekib artistil eksportturgudel 100% mudgitdus. Et antud
teenuse vastu on artistide poolne huvi suur vBib eeldada, et TBS Agencyta prooviks teatud osa
praegustest klientidest oma muusika levitamise ja turundamisega naaberriikides iseseisvalt
tegeleda. Kasutades professionaalset teenust sddstab artisti €1100 — see jéreldus on tdpsemalt

kirjeldatud t66 tasuvusanallisi alapeatukis.

Teenuse kaubanduspartneritel tekib otsese kasuna keskmiselt €600 vaartuses ekstra mudgitulu

aastas, mis koosneb edasimiija poolt lisatud %-st ning klientide poolt tehtud lisaostudest.

Aastase perioodi jooksul loob teenus vahemalt (ihe uue téokoha varem tdéosuhteta inimesele ja
suurendab sektoris hdivatud inimeste arvu pakkudes projektipdhist t6o6d vahemalt Uhele
inimesele igast Baltikumi riigist. Projektipdhiselt seotud inimesed omandavad teenusega
tootades uusi teadmisi ja oskusi peamiselt meediasuhtluse ning rahvusvahelise asjaajamise
valdkondades, mis vdivad osutuda tugevusteks tulevikus mdnele tdopositsioonile

kandideerimisel.

Teenuse otsesed kasud kogumajandusele seisnevad uue téokoha loomises, Eesti, Léati ja Leedu
rilkidele maksude maksmises ning aktiivses drisuhtluses osalemise kaudu majanduselu

aktiivsusesse panustamises.
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Kaudsed mojud

Teenuse olulisim kaudne mdju on Baltikumi muusikattdstusele tervikuna — tegutsedes Baltikumi
Ulese ettevOttena ning tdestades Baltikumi Ulese muusikatoostuse ettevotte toimimise
vOimalikkust ning alustades uue arimudeliga tekib potentsiaalselt aja jooksul t06stuse edenedes
konkureerivaid ettevotteid nii geograafilises kui spetsialiseerumise plaanis. TBS Agency on seega
alus nii uute ettevotete kui tookohtade loomisele ergutades kohalikku ettevdtlust, majandust ning
parandades t66hdive olukorda. Teenuse efektiivse ja pikaajalise toimimise korral suureneb ka
muusikaekspordi olulisus, mis valjendub finantsiliselt tasutud autoritasudes ning artistide

valisesinemistes.

Suurem artistide Baltikumi Glene liikumine ning kohaliku publiku teadlikkus rohkematest
artistidest v@imaldab promootoritel kontsertklubides ning festivalidel lisada oma esinejate
nimekirja vahemtuntud artiste pakkudes publikule pdnevat esinejate nimekirja, kus lisaks tuntud

nimedele figureerivad ka vahem tuntud vordselt andekad artistid.

Mdjud artisti  jaoks seisnevad eksportturgudelt tulevatest vdimalikest tasustatud
esinemiskutsetest, mis omakorda vOivad suurendada albumite ning fannikauba mudki,
tagasihoidlike kalkulatsioonide jérgi on aastane lisasissetulek artisti jaoks €3000. Lisakasu
artistile seisneb turundustegevustes, mille jaoks on ettevottel iga kliendi jaoks eraldatud €50

suurune eelarve rida.

Artistide esinemistega on seotud veelgi suuremad kaudsed majanduslikud md&jud, mis on
tekitatud nii artisti enda kui publiku poolt koosnedes kdikidest valisreisiga kaasnevatest
kulutustest nagu kitus, majutus, toitlustus ning kdiki sindmuse korraldamisega seonduvaid
kulutused nagu piletite madk, kontserdikilastajate poolne tarbimine, slndmusega
korraldamisega seotud ettevdtete tdotasud , maksud riigile ja piletitulu korraldajale. Lisaks
tekivad kasud teenuse kaubanduspartneri lahistel tekkivatele teistele kaubandusettevdtetele, kus

poodi albumi jargi tulnud klient lisakulutusi sooritab.
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5.2 Sotsiaalsed mojud

Allolev tabel esitleb teenuse poolt tekkivaid sotsiaalseid mojusid tegevuste 18ikes jaotades
tekkivad mdjud otsesteks ja kaudsetest. Lahtris ,,Moju suurus® on vélja toodud indikaator, mille

jargi moju olulisust on véimalik md6ta.

Tabel 3. Teenuse sotsiaalsed mdjud

Tegevus

Otsene mdju

M®ju suurus

Kaudne mdju

M®ju suurus

Baltikumi tlese

muusikatoostuse

Baltikumi tilese

muusikatodstuse

*Koostdode arv

Baltikumi Glese

muusikatddstuse

*Piirkonna uleste

muusikatoostuse

eraettevotte esindajate vBimalikkuse ettevotete arv
loomine vorgustiku tdestamine *Uute tookohtadega
tekkimine erasektorile kaasnev kindlustunde
muutus
*Muusikavaldkonna
olulisuse tdus piirkonnas
Baltikumi Glese *Muutused Balti riikide
muusikatoostuse kultuurisektorite
esindajana lobitdé | vahelises riiklikes
tegemine avalikule |koostd6 sanktsioonides
sektorile *Avalike ressurside
suunamine koostto
elavdamiseks
Balti riikidest parit | Baltikumi *Naaberriikide |Balti riikide *Baltikumi Uleste
muusika levitamine | muusika publiku | muusika esindajate tutvusringkondade arv
piirkonna meedias |teadlikkuse osakaal omavaheline suurem |*Baltikumi uleste reiside
tdstmine kuulatavas l&bik&imine arv
naaberriikide muusikas
muusikast
Tookohtade Muutus inimeste | *Muutused Maksude tasumine | *Teenusest tekkivad
loomine kindlustundes  |véljardndes riigile maksud
*Muutused
iibes
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Artistide

Teadlikkuse

*Valisesinemist

Eneseteostus- ja

*Produktiivsus

vahendamine kasv artistist e kutsete arv tunnustusvajaduse | loometds
valisturgudele valisturgudel *Kontsertidel | rahuldamine *|siklik panustamine
kaivate inimeste karjaari
arv
Baltikumi Ulene Partneritest *Kaubanduspart | Maine kujunemine | *Partnerite ja teenuse
kaubandus-ja teadlik olevate | nereid partneritest kui teineteisega seostamine

meediapartnerite

vBrgustik

inimeste arv

kilastavate ning
meediapartnerit
e kanaleid
jalgivate
naaberriikide
esindajate arvu

muutus

Baltikumi Glese
muusika

populariseerijatest

Rahvusvahelise
professionaalse
suhtlemise

arenemine

*Oskus
vélispublikuga
suhelda
*Oskus
valismeediaga

suhelda

Artisti
professionaalse

kuvandi arenemine

*Uute esinemiskutsete
ning meediakajastuse
tekkimine

Kui enne teenuse olemasolu valitses Baltikumi turul olukord, kus kohalikud artistid madsid
valiskontaktide puudumise t6ttu oma loomingut vaid kohalikul turul, publiku teadlikkus oli
naaberriikide muusikast madal nii eelarvamuste kui puuduliku informatsiooni tottu , artistidel
puudus Baltikumi Ulene karjdaristrateegia ning Baltikumi muusikatoostuse esindajate vaheline
suhtlus oli puuduva vorgustiku tottu kesine siis antud teenus tdotab selle nimel, et oma sisendite

ja tegevuste kaudu olukorda parandada.

Teenus annab sisendit ka olulisteks muutusteks toostuse ja muusika publiku hoiakutes.
Tegutsedes igapdevaselt Baltikumi muusikutega ning puutudes kokku publikuga kolmest riigist
on voimalik véita, et Baltikumi siseselt on teadlikkus kohalikust muusikatalendist pigem madal

ning seda pohjustab peamiselt puudulik informatsioon ning eelarvamused.

Teenuse kaudu koostdds agentuuri kaubandus- ja meediapartneritega jouab esimese

tegutsemisaasta jooksul igas riigi muusikapublikuni 26 naaberartisti looming.
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Pideva uue informatsiooni vooga suurenevad esiteks konkreetsete artistide kuulajaskond ja
vOimalused laieneda koduriigist Baltikumi tasandile, kuid suureneb ka publiku ja
muusikatddstuse tldine Baltikumi muusika teadvustamine. Lisaks finantsilistele kasudele taidab
artisti loomingu levimine ja seda rahvusvaheliselt hindavate inimeste arvu kasv indiviidi tasandil
olulisi psuhholoogilisi vajadusi, mida Maslow inimvajaduste hierarhia jargi teatakse Kkui
eneseteostus ja tunnustus vajadusi (Phsychology.about 2014). Vélisesinemiste kaudu areneb
artistide oskus suhelda valispubliku ja -meediaga tdstes sedasi artisti professionaalsuse tldist

taset.

Naaberriikide muusikavalja esindajatega tuttav olemine kannustab muusikahuvilisi antud riikide
teistegi artistidega tutvuma ning kogu muusikavélja jalgimine ja austamine on tden&oline
motivaator ka vélisriikide kilastamiseks. Baltikumi Ulesed festivalid nagu igasuviselt LAétis
toimuv Positivus on siinkohal asjakohane ndide téendamaks, kuidas Uhekordsest kilastusest
muutub suuremas osa publiku jaoks regulaarne harjumus. Mida rohkem tuttavaid meelis artiste
mdne festivali esinejate nimekirjas on seda suurem on ka naaberriikidest périt kilastajate arv.
Lisaks finantsilistele kasudele, mis festivali kilastamisega kaasneb toimub festivalidel suure
tdendosusega ka erinevate rahvuste omavaheline kommunikatsioon ning voOrgustike

suurenemine.

Suhtlusest artistide, publiku ja partneritega tuleb vélja, et Baltikumi tlene kontakt on paljudele
oluline, mist6ttu toimib Baltikumi Ulese vdrgustiku osaks olemine teenuse partnerite mainele
soosivalt. Et teenuse partneriteks on vaid valitud meediakanalid ja edasimuujad tekib partneritele

oluline turueelis esitleda eksklusiivse loomuga toodet ja sisu.

Uks ennustatav kaalukas kaugem tulemus puudutab piirkonna kultuuripoliitikat ja riiklike
institutsioone ning erasektorit — hetkel puudub Balti riikide muusikatodstusel Uhtne Gmarraud,
mis tegutseks riikide muusikatodstuse edendamisega ning mille partnerliikmed toimiksid
teineteise jaoks ndustajatena. Samuti puudub kolmel riigil Ghine kultuuripoliitiline strateegia
erinevalt PGhjamaadest, kes on oma rahvusvahelise positsiooni tugevdamiseks vélja toé6tanud
uhise tegevuskava ning toetavad riiklike vahenditega PGhjamaade muusikatddstuse esindajate
omavahelist tugevdamist. Samuti puuduvad erasektoris Baltikumi Uleselt tegutsevad ettevotted,
mis toimiksid kolme riigi vaheliste sidemete tugevdamise ning piirkonna talendi tutvustamisega
Baltikumi valiselt. Nii riiklikul kui arisektoris toimuv koost66 kujundab Baltikumist kui tugeva

uhtse piirkonna kuvandi, mis parandab piirkonna positsiooni nii regioonis kui rahvusvaheliselt ,
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muutes selle atraktiivseks valisinvestoritele ning ka kohalikele véhendades véljardnnet ja

suurendades iivet.

Kui toostuse erasektori esindajad tegutsevad ennetavalt tdestades Uhtse Baltikumi turu
vOimalikkust saab esitada tulemustele baseeruvaid numbreid ja nditajaid riiklike institutsioonide

esindajatele Uhiste strateegiate ja toetusprogrammide loomiseks.
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ENESEREFLEKSIOON

Jargnevalt analliisin teenuse loomise, kaivitamise ning labi viimisega kogetut ja Opitut,

analulsin protsessi tugevaid ja ndrku kilgi ning plaanitud tulevikutegevusi.

Antud 16putdd peamine fookus on TBS Agency levitamis- ja kommunikatsiooni teenuse loomisel,
mis on agentuuri tervikprotsessi Uks faas, mille idee genereerimise ning téide viimise eest
vastutasin. Agentuur taismahus sisaldab teisigi tegevusi ning olles planeeritud pikaajalise
ettevdtmisena, mis areneb vastavalt turu ndudlusele ja olukorrale toimib pdhjalikult 1&bi viidud

kaivitusprotsess jatkutegevustele baasina.

Kui idee genereerimine, inimestega suhtlemisel pdhinevad llesanded nagu turu kaardistamine,
partnerite ja klientide leidmine ja meeskonna koostamine olid varasemast kogemusest, isiklikust
huvist ja iseloomu omadustest tingituna mdistetavad ja kerged Ulesanded, siis protsessi kdige
valjakutsuvam osa oli teenuse finantsanalliisi teostamine. Mdistan pohjaliku tasuvusanalusi ja
sotsiaalmajandusliku md&ju hindamise tegemise vajalikkust ja olulisust kui sellist ettevdtte
jatkusuutlikkuse perspektiivist taielikult. Pean seda planeerimise ning riskide, vdimaluste ja
ohtude kaardistamise ning rahastamisallikate leidmise perspektiivist valtimatuks.

Uute teadmistena omandasin finantsalase sdnavara, valemid kalkulatsioonideks ning valemite
jaoks vajaliku info kogumise meetodid. T66 selles osa mdistsin, et viin tulevikus kindlasti
endaga seotud ettevdtmiste ja projektide puhul labi senisest detailsema pohjaliku tasuvusanaliiisi
ja sotsiaalmajanduslike md&jude hindamisi, kuid kaasan enda kd&rvale protsessi vastavate

padevuste ja kogemustega inimese.

Varasemast kogemusest rohkem piihendasin tahelepanu ka teenuse teistele analliiisidele nagu
sotsiaalmajandusliku mdju hindamine ning SWOT meetodil tehtud tugevuste ja ndrkuste ning
vOimaluste ja ohtude analtitsi, millele lisan riskianaltitisi. Kuigi olen SWOT-ga ka varasemalt
kokku puutunud digustas selle detailsem labi viimine end teenuse planeerimise perspektiivist
aidates prognoosida ja dara hoida vdimalikke ohte ning juhtis tahelepanu olulistele punktidele

teenuse tulevikuperspektiivist.
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Uue oskusena omistasin sotsiaalmajandusliku m&ju hindamise, mis on hindamatu oskus tuleviku
projektide puhul, millega on seotud rohkemad siht- ja huvigrupid ning mille olulise tbestamisest

vOib sBltuda projektide toimumine.

Protsessi ndrgimad ja muutmist vajavad kiljed on seotud ajaplaneerimise ja
kommunikatsiooniga. Esiteks tundsin ise, et seoses muude kohustustega agentuuri korvalt ei ole
kogu fookuse plhendamine vajamineval hetkel agentuuri tegevustele alati vGimalik. Selle
kitsaskoha muutmiseks on tarvis rakendada paremat ajaplaneerimise tehnikat ning lahtuda veelgi
enam eesmargistatud ajakavast. TOO protsessi kdigus selgus, et vaatamata antud lubadustele on
liigselt hdivatud ka ks meeskonnaliikmetest, kes t06 kirjutamise hetkel on veel projektipdhiselt
agentuuriga seotud, kuid kelle jatkamine ei ole agentuuri vajadusi silmas pidades vdimalik.
Aegajalt esinesid kommunikatsiooni probleemid ka meedia- ja kaubanduspartneriga, mille tingis
nende poolne ajapuudus pdhjustades teatud lahendatavat segadust agentuuri paberimajanduses.
Et selline olukord ei ole agentuuri esindajate poolt tingitud ega ka mdjutatav tuleb sarnaste

viivituste tekkimine arvesse votta ka tulevikus.

Vaatamata moningatele Uksikutele takerdustele kulges kogu teenuse alustamise protsess Uldiselt
ladusalt ning pdhjaliku eeltd6 ja analuisi tottu on teenusele ennustatav sedavord edukam
tulevik. Léabiviidud pilootprojekt v@imaldas tuvastada kitsaskohti meeskonna t66s, luua uusi

ideid kliendi ja agentuuri vaheliseks koostooks ja teenuse eri osade loogilisemaks labiviimiseks.

Agentuuri ja antud teenuse edasiarendamine, viimistlemine ja toimimine kuulub minu
prioriteetsemate tegevuste hulka pdhjusel, et soovin kujundada sellest agentuurist oma peamise
sissetuleku allika.
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KOKKUVOTE

Kéaesolev t60 kirjeldab Baltikumi muusika valdkonna arendamise sooviga loodud ettevdtte The
Baltic Scene juurde loodud TBS Agency levitamis- ja kommunikatsiooniteenuse loomise
protsessi.

Teenus on loodud 2014. aasta aprillis ning on plaanitud t66s kirjeldatud mudeli jargi toimima
kaks aastat, mis on to0stuse trende ja prognoose jalgides ning tegutsemispiirkonna eriparasid
silmas pidades reaalne toimimise periood. Turult lahkumise asemel on teenust plaanitud
kohandada uute suundumustega, milleks on digitaalne levitamine ja sotsiaalmeedia- ning

veebilahendused.

T60 kirjutamise ajal oli TBS Agencyl kasil tGhe kliendi teenuse elluviimine ning sélmitud kolm

lepingut jargnevateks kuudeks.

Levitamis- ja kommunikatsiooni teenus on loodud eesmargiga suurendada Baltikumi
muusikapubliku teadlikkust kohalikust muusikast ning lihtsustada Balti riikidest parit muusika
talendil eksportturgudele sisenemist ja vélismeedia tdhelepanu saavutamist. Teenuse kaudsemad
eesmargid on tdestada Baltikumi llese muusikatdostuse ettevotte vdimalikkust ning elavdada

kolme riigi muusikatoodstuse esindajate omavahelist suhtlust.

Teenuse loomisel seatud eesmaérgid olid kliendi — ja hinnastrateegia loomine, meeskonna
koostamine, Baltikumi Uleste meedia- ja kaubanduspartnerite leidmine, finants- ja
riskianaltiiside koostamine ning projekt ellu viia. Kdik eesmérgid on taidetud , kusjuures
arvestada tuleb asjaolu, et teenus on planeeritud kestma kaks aastat, mist6ttu toimuvad igas

valdkonnas arengud ka parast eesmarkide taitmist.

Teenuse alustamist saab pidada dnnestunuks arvestades, et finantsprognoos lubab teenusele
tervislikku kasumit nii | kui 1l majandusaastal, tdestatud on moddetav thiskondlik kasu ning

reaalset huvi teenuse vastu néitavad ules nii toostuse esindajad kui autorid.

Teenuse jatkusuutlikkuse ptsimiseks on tarvilik teha teatud korrektuurid meeskonnas ning hoida
end pidevalt kursis toostuse tulevikutrendidega olles valmis 6igel momendil vajalikke kohandusi

tegema.
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SUMMARY

This thesis explains the creation process of TBS Agency which is a distribution- and
communication service created as a sub activity for The Baltic Scene — an enterprise with the aim

of developing the field of music in Baltics.

The service was created in April 2014 and is meant to last for two years. This timeperiod is
calculated while having the industry trends and forecasts in mind. After two years the service
will be adapted with the current market place. Instead of exiting the market it will be developed

as a digital distribution company.

On the moment of writing TBS Agency was in the middle of action with the first client. Three

contracts for the futuure were concluded.

The distribution- and communication service is created to increase the awereness of Baltic music
talent among local listeners and to give local talent the chance to Access exportmarkets and

foreign media.

The aims while creating the service were : making the strategies for clients, creating the price
policy, putting together the team, finding retail and media partners on the pan-Baltic level,
creating the risk- and financial analysis and bringing the project into life.
All the goals were achieved. It is important to note that the service is meant to last for two years

meaning that all the activities will develop in time.

It can be said that the creation of the service was succesful, taking into account that the financial
prognosis promises a healthy profit for the service both in the first and second financial year; the
socio-economical benefiits were proven and the service is awaken internest both in the industry

representatives and authors.

In order to keep the service last it is important to improve the team and be constantly aware
about the changes in the industry.
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Lisa 1 Saateleht

THE BALTIC SCENE OU
ACCOMPANYING NOTE _
TO:

company

company nr

address

Date

Product Amount

Price per item

Gorq Lana album 5
“Mesi/Mén"

7€

Together

35€

The Baltic Scene OU

IBAN: EE021010220224198225
SWIFT : EEUHEE2X

reg 12545259

Randvere tee 17-6, 74001 Tallinn
Estonia

Receiver’s signature

Composed by
Natalie Mets

Giver’s siganture
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Lisa 2 SWOT analiits

motiveeritud meeskond

3. Teenust toetavad teised tegevused
4, Ekslusiivne sissevaade turule
5. Aastatega tekkinud ja iha laienev

professionaalne kontaktivérgustik

6. Tugevad koostdopartnerid
7. Ulatuslik meediapartnerite vdrgustik
8. Brandi tugev kuvand Baltikumi

muusika agendina nii regioonis kui
rahvusvaheliselt

9. Madalad tegevuskulud ning nende
madalal hoidmine

10. Konkurentide puudumine

11. Kasumi investeerimine tuleviku
tegevustesse

12. Ainulaadne soov saada Baltikumi
muusika agendiks

13.  Fanaatiline plihendumus

14. Rahuolevad kliendid kui parim
reklaamikanal

15.  Innovaatiliste ja pdnevate
turunduslahenduste kaudu
mainekujundamine

TUGEVUSED NORKUSED
1. Ambitsioonikas juhtimine 1.  Véhene organisatsioonitdé kogemus
2. Baltikumi Glene kompetentne ja 2. Puudulikud finants — ja juuraalased

teadmised

3. Puudulikud IT ja tehnoloogia alased
teadmised

4.  Piiratud t66j6ud
5. Bréandi madalam tuntus Latis ja Leedus

6.  Puuduv strateegia teenuse
edasiarendamiseks

7. Tunnetuse p&hine turu hindamine
8. Véhene turulolemise kogemus
9.  Projekti labiviimine kdrvaltegevusena

10. Piiratud ressurside t6ttu kasutamata jaavad
kliendid

VOIMALUSED

OHUD

1. Vaba koht turul

2. Uhise Baltikumi muusikaturu
puudumine

3. Koostdopartnerite suur huvi
4, Kohaliku turu valmisolek

(professionaalsuse areng)

5. Valisturu suurenev huvi piirkonda
laienemise vastu

1. Suurest ndudlusest tingitud konkurentide
tekkimine

2. Madalamat hinda pakkuvate konkurentide
tekkimine

3. Turu ulektllastus
4.  Teenuse asjakohasuse &kiline taandumine

5. Potentsiaalsete klientide finantsiline
vOimetus teenust osta
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6. Suur potentsiaalne kliendibaas
7. Kaudsete sihtgruppide kasvamine

8. Soodsamad hinnad alustavatest
ettevdtetest teenusepakkujatel

9. Kiire turuliidriks tdusmine

10. Tegevuste kohandamine ja
laiendamine

11.  Avatud eksportturud

12.  Uha enam peadtdstev erasektor
loome- ja muusikatoostuses (olukord
loomemajanduse arendamiseks soodsaim)

6. Plaadimudigi suurenev kahanemine

7. Fudsiliste albumite valjaandmise
kahanemine

8.  VOimetus imber kohaneda uutele
mudelitele

9.  Ebakindlad partnerlussuhted

10. Baltikumi kultuuri, ettevotlus maailma
vahene huvi Ghise turu soodustamiseks

15. Poliitiline olukord
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Lisa 3 Tegevuste ajakava

TEGEVUS VASTUTAJA AEG EESMARK
Idee genereerimine Natalie Mets Detsember 2013 Lahendus probleemile
Konkurentsi olukorra,
Turuolukorra selgitamine (klientide ja konkurentide turu suuruse ja
. . . ndudluse vélja
kaardistamine) Natalie Mets 17.03-01.04. 2014 selgitamine
Kaubanduspartnerite selgitamine Natalie Mets Teer_1use_u|atuse
selgitamine
Kliendistrateegia loomine Natalie Mets 05.04-07.04.2014 Teenuse_ulatuse
selgitamine
Turule vastava ning
Hinnapoliitika valimine Natalie Mets 03.04-07.04.2014 af"'se“ m0|s_tI|ku
hinna seadmine
Meeskonna koostamine Natalie Mets 01.04-10.04.2014 Teenusele seatud

tegevuste ellu viimine

Meediapartnerite selgitamine

Kdik meeskonnaliikmed

10.04.2014 kuni...

Teenuse ulatuse
selgitamine

Turundusstrateegia loomine

Natalie Mets

14.04.2014-21.04.2014

Teenuse
kommunikeerimine

Finantsprognooside ja -analliisi tegemine

Teenuse juht koos

finantsndunikuga

21.04-11.05.2014

Teenuse finantsprofiili
tuvastamine,
lisafinantseeringu
vajaduse hindamine

Riski analliiisi tegemine

Natalie Mets

25.04.14

Teenuse riskidest
teadlik olek ,valmidus
neile reageerida

Juristi leidmine

Natalie Mets

18.04.-21.04.2014

Juriidiliste aspektide
asjatundlik
lahendamine

Juriidiliste aspektidega t66tamine

Veiko Strauss

22/04/2014 kuni ...

Juriidiliste aspektide
asjatundlik
lahendamine

Disaini loomine

OU Antenn

28.04-05.05.2014

Agentuurile visuaalse

identiteedi loomine




Veebi- ja sotsiaalmeedia kanalite loomine

OU Antenn

05.05.14

Teenuse
kommunikeerimine

Esimese kliendiga lepingu s8Imimine

Natalie Mets

28.04.14

Teenuse labiviimine

Esimese kliendiga té6tamine

K&ik meeskonnaliikmed

05.05.2014-05.10.2014

Teenuse labiviimine

Teise kliendiga kokkuleppe sdImimine

Natalie Mets

28.04.14

Teenuse labiviimine

Jargmise klientide otsimine

K&ik meeskonnaliikmed

28.04.14

Teenuse labiviimine
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Lisa 4 Riskianallits

Nr | Tegevus Oht Tosisus/ Ennetav tegevus | Korrigeeriv Maoju
tdendosus tegevus
1. | Konkurentide Ebapiisavast 2/1 Kaardistamise Konkurentsieeliseks | *Klientide arvu
kaardistamine kaardistamisest protsessi oleva véhenemine
tingitud konkurents riigipbhiste eristumisstrateegia | *Edasimiiijate arvu
spetsialistide loomine
kaasamine
2. | Kliendi strateegia Sobivate klientide Teenuse Teenuse vilja *Mujalt Euroopast
loomine liiga véike osakaal 3/1 arendamine tédtamine teistele périt klientide
turul mitmetele kliendigruppidele, osakaalu
kliendigruppidele | klientide arvu suurenemine
suurenemine uutele
geograafilistele
turgudele
sisenemisega
3. | Klientide Ebapiisavast 3/2 Kaardistamise Kulude *Klientide arvu
kaardistamine kaardistamisest protsessis kokkuhoidmine; vahenemine
tingitud  klientide konkreetsete Kliendi  strateegia
puudus klientide  poole | muutmine; teenuse
pdordumine ning | sulgemine
fiktiivsete
pakkumiste
tegemine
4. | Klientide Ebapiisavast 2/1 Analudsida Konkurentsieeliseks | *Kleintide arvu
kaardistamine kaardistamisest teenuse oleva suurenemine
tingitud pakkumist laienemist eristumisstrateegia
tletav néudlus arilisest aspektist | loomine;  teenuse
ning tulemustest | pakkumine
tuleneva suuremale hulgale
tegevusstrateegia | klientidele
koostamine
5. | Kaubanduspartnerite | Vdimalike 31 Kaardistamise Digitaallevitamise *Veebiarendamise
kaardistamine kaubanduspartnerite protsessis teenuse kulud
koostd6 huvi konkreetsete arendamine; *Véahenenud
puudumine ettevotete poole | teenusele veebipoe | postikulud
poérdumine ning | avamine
fiktiivsete
pakkumiste
tegemine
6. | Meediapartnerite Erinevate 2/3 Varasemate Koosttopartnerite *Véhem kliente
kaardistamine meediakanalite kokkulepete ja leidmine ja —
rohkusest tingitud koosttd vormide | vormide loomine
vOimaliku kajastuse kokku leppimine
suuruse
ulehindamine
7. | Hinnapoliitika Hinna ebakdla turu | 3/1 Eelt6ona turu Hinna  aladamine | H
loomine hinnakirjaga maksevGimekuse | ning ettevotte
vélja selgitamine | finantsprognooside
Umber arvestamine
8. | Meeskonna liikmete | Reaalsete 3/2 Kdigi meeskonna | Olemasolevate *Suurenenud
tlesannete ulesannete liikmete meeskonna projektijuhtidega
kaardistamine erinemine algselt tlesannete viaga | liikkmetega seotud kulud
kirjeldatust detailne tegevusampluaa
maédratlemine asjus labi

raakimine;uute
liikmete varbamine




9. | Meeskonna liikmete | Kandidaadi 3/3 Pdhjalik Kandidaadi vélja *Paus teenuse
varbamine sobivuse taustuuring, vahetamine pakkumises
ulehindamine prooviajaga sobivamaga
teenusega
sidumine
10. | Turundusstrateegia | Loodud strateegia Bréandi imago Turundusstrateegia | *Brandi vaartus
loomine vBimetus eesmarke | 2/2 vaga selge uuendamine téuseb
téita defineerimine *Turundusstrateegia
uuendamisele kuluv
aeg
11. | Finantsprognooside | Reaalse olukorra 31 Mitmete Spetsialistide *Spetsilisti
tegemine erinemine stsenaariumite kaasamine kaasamisega seotud
prognoosidest tegemine prognooside lisakulud
uuendamisse  ning
tegevusstrateegia
muutmine
14 | SWOT Analliis Oluliste 3/3 Kdoikide Tegevusstrateegia
mdojutegurite vOimalikke loomine vastavalt
analliusist mdjutegurite tekkinud olukorrale
puudumisest lisamine analtisi
tingitud ohtude
esinemine
15 | Koostdd juristiga Teenusepakkuja 32 Teenusepakkuja | Uue teenusepakkuja | *Tekkivad
ebakompetents kohta detailse leidmine lisakulud
taustuuringu
tegemine ning
vBimekuste
testimine
16 | Koostdo disaineriga | Teenuse ebasobivus | 2/2 Enne tdole Olemasoleva
asumist erinevate | disaini kasutamine;
kavandite uue teenusepakkuja
loomine sobiva leidmine
leidmiseni
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LISA 5 Bilanss

Arve maksmise téhtaeg 14
% deposiidilt (aastane) | 0,5%
% valisfinantseeringult (aastas) 20%
Raha pangakontol 400
apr.14 | mai.14 | juuni.l4 | juuli.14 | aug.14 | sept.14 [ okt.14 [ nov.14 | dets.14 | jaan.15 | veebr.15 | marts.15 | apr.15 | mai.15 [ juuni.15 | juuli.15 | aug.15 | sept.15 | okt.15 | nov.15 | dets.15 | jaan.16 | veebr.16 | marts.16
Kaibevara
27
Kokku raha ja raha ekvivalendid 868 889 1628 983 442 1428 3162 6 028 8943 8123 9 568 13055 | 15680 | 19516 18193 [ 16 679 | 20018 | 23558 236 | 30935 36917 | 35763 39 387 45 258
s.h liihiajaline deposiit 468 489 1228 583 42 1028 | 2762 | 5628 8543 7723 9168 12655 | 15280 | 19116 | 17793 | 16279 | 19618 | 23158 Sgg 30535 | 36517 | 35363 38 987 44 858
Trade receivables 8 86 309 241 1 105 248 296 419 248 112 334 454 504 373 15 264 619 623 627 743 496 275 746
Kéibevara kokku 875 975 1937 1224 443 1533 | 3410 | 6324 9362 8370 9 680 13389 | 16134 | 20020 | 18566 | 16694 | 20281 | 24178 Ség 31562 | 37661 | 36259 39 662 46 004
Pd&hikapital
Sulearvuti 479 458 438 417 396 375 354 333 313 292 271 250 229 208 188 167 146 125 104 83 63 42 21 0
Telefon 383 367 350 333 317 300 283 267 250 233 217 200 183 167 150 133 117 100 83 67 50 33 17 0
Pdhivara kokku 863 825 788 750 713 675 638 600 563 525 488 450 413 375 338 300 263 225 188 150 113 75 38 0
28
VARAD KOKKU | 1738 | 1800 2725 1974 | 1155 2208 | 4048 | 6924 9924 8 895 10 167 13839 | 16547 | 20395 | 18903 | 16994 | 20544 | 24403 047 | 31712 | 37773 | 36334 39 700 46 004
Valine finatseering 0,00 0,00 0,00 | 136,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Maksu viitvdlad 162 345 343 141 141 222 222 325 326 149 227 308 522 624 365 361 618 621 625 626 692 372 629
Kokku lihiajalised kohustused 0 162 345 343 277 141 222 222 325 326 149 227 308 522 624 365 361 618 621 625 626 692 372 629
Pika-ajalised laenukohustused
Omakapital
Omakapitali sissemaks | 2500 | 2500 2500 2500 | 2500 2500 | 2500 | 2500 2 500 2 500 2 500 2500 | 2500 2 500 2500 | 2500 | 2500 2500 | 2500 2500 2500 2500 2500 2500
Eelmiste perioodide jaotamata tulu 0 -762 -863 -120 -869 -1622 -434 | 1326 4202 7100 6 069 7519 | 11112 | 13739 | 17373 | 15779 | 14129 | 17683 23% 24926 | 28587 | 34647 33142 36 828
Perioodi netokasum -762 -100 742 -749 -753 1188 | 1760 | 2876 2898 | -1031 1449 3593 | 2627 3634 -1594 | -1650 | 3555 3602 | 3641 3662 6059 | -1505 3686 6 047
Omakapital kokku | 1738 | 1637 2380 1631 878 2066 | 3826 | 6702 9 600 8569 10 019 13612 | 16239 | 19873 | 18279 | 16629 | 20183 | 23785 4% 31087 | 37147 | 35642 39328 45 375
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KOKKU KOHUSTUSED JA 28
OMAPAKITAL | 1738 1800 2725 1974 | 1155 2208 | 4048 | 6924 9924 8 895 10 167 13839 | 16547 | 20395 | 18903 | 16994 | 20544 | 24403 047 | 31712 | 37773 | 36334 39 700 46 004

54
1377 2856 1566 483 2456 5925 11656 17487 15846 18 735 25710 30960 38631 35985 32958 39635 46716 072 61471 73435 71126 78 374 90 116

26
Vajalik finantseering 489 1228 583 42 1028 2762 5628 8543 7723 9168 12655 15280 19116 17793 16279 19618 23158 836 30535 36517 35363 38 987 44 858
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LISA 6 Rahavoogude prognoos

apr.14 | mai.14 | juuni.14 | juuli.14 | aug.14 | sept.14 | okt.14 | nov.14 | dets.14 | jaan.15 | veebr.15 | marts.15 | apr.15 | mai.15 | juuni.15 | juuli.15 | aug.15 | sept.15 | okt.15 | nov.15 | dets.15 | jaan.16 | veebr.16 | marts.16

Arikasum -762 -100 742 -750 -753 1191 | 1759 | 2875 2895 | -1034 1446 3589 | 2622 | 3628 | -1602 | -1658 | 3548 3593 | 3631 | 3651 6047 | -1520 3671 6 031

Amortisatsioon 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38

Kaibekapitali muutus -8 84 -41 67 38 -104 -63 -48 -20 173 -42 -143 -40 164 233 99 -253 -99 0 0 -115 313 -99 -214

Rahavood aritegevusest -732 21 739 -645 -678 1125| 1734 | 2864 2913 -824 1441 3484 | 2620 | 3829 | -1331| -1521| 3332 3532 | 3668 | 3688 5969 | -1170 3610 5 855

Pohikapitali soetamine -900 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Rahavood investeeringutest -900 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Finatseerimistegevus 0 0 1 136 -138 0 1 2 4 3 4 5 6 8 7 7 8 10 11 13 15 15 16

Rahavood finantseerimisest 0 0 0 1 136 -138 0 1 2 4 3 4 5 6 8 7 7 8 10 11 13 15 15 16

Omakapitali sissemaks | 2 500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Rahavood

finantseerimistegevuses | 2500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Kokku rahavood 868 21 739 -645 -542 986 | 1734 | 2865 2916 -821 1445 3487 | 2625 | 3836 | -1323| -1514 | 3339 3540 | 3678 | 3699 5982 | -1154 3624 5871
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LISA 7 Tasuvusanaliisi tunnetuslik tabel

TEGEVUSED KULUD TEGEVUSED TULUD
Postikulud 1630€/aasta Omakapital 16281€/aasta
Pappkastide soetamine 115€/iihekordne Rahulolev klient Soovituste peale tulevad kliendipakkumised 3680€/aasta
Transpordikulud 820€/aasta DHL postikulu Séadstame 7932€/aastas
Veebilehe  disain ja  haldamine
Projektijuhi tasu 4100€/aasta agentuurist Sadstame 1900€/aastas
Turunduskulud 1050€/aasta Meediaagentuuri palkamine Sadstame 24100€/aastas
Veebilehe disaini- ja halduskulud 650€/aasta Juristi konsultatsiooni digusbiiroos Séadstame 300€/aastas
L&hetuskulud 384€/aasta P6hivara 1100
Sidekulud 792€/aasta Teenuse pakkumine Artistil iseseisvalt kuluv summa 1700€
Visiitkaartide disain ja tootmine 20€/aasta Kontoripinna tirimine 7400€/aasta
To6jou kulud 6480%/aasta KOKKU 64393€
Juristi kulud 480€/aasta
Muud &rikulud 180€/aasya
Amortisatsioonikulud 550€/aasta
Raamatupidamiskulud 1200€/aasta
Kontoripinna uir 0€/aasta
Kommunaalkulud 0€/aasta
Kaibemaks 1644€/aasta

Toodete transportimine

Sama ajaga uue kliendi virbamine 6000€/aastas

Agentuuri artistidele kontsertide broneerimine
Teenusega tédtamine 25600€/aastas
Omakapitali sissemakse 2500€

Projektijuhtimine

Sama ajaga teenitav keskmine palk 50€

KOKKU

54845€
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LISA 8 Tasuvusanaluisi kalkulatsioonid

E/A 1,00
Damodaran databaas, Riski
Unlevered beta 1,19 | "entertainment” preemium Tulu osakaal
Market return 6,65% Eesti 6,05% 27%
Risk Free 0,62% Lati 7,85% 19%
Cost of Equity 7,80% Leedu 7,40% 25%
Cost of debt 20,00% Rest of Europe 5,80% 29%
Corporate Tax 0,00% Blended 6,65%
WACC 7,80%
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
Monthly WACC 0,63% 0,63% 0,63% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 063% 0,63%
sept.1 nov.l | dets.l | jaan.l | veebr.l | marts.1 juuni.l | juulil | aug.l | sept.l nov.l | dets.l | jaan.l | veebr.l | maérts.1
apr.14 mai.14 juuni.14 juuli.l4 | aug.14 4 | okt.14 4 4 5 5 5| apr.l5 | mail5 5 5 5 5 | okt.15 5 5 6 6 6
Neto rahavood -732 21 739 -645 -678 | 1125 | 1734 | 2864 | 2913 -824 1441 3484 | 2620 | 3829 | -1331| -1521 | 3332 | 3532 | 3668 | 3688 | 5969 | -1170 3610 5855
Discounted
value -732 21 730 -633 -661 | 1090 | 1670 | 2742 | 2771 -779 1354 3252 2430 3530 -1219 | -1385 | 3015 | 3176 | 3278 | 3275 | 5267 | -1026 3145 5070
Rahavoogude
PV 39379
Invested -2500
NPV 36879
IRR (aastane) 1151%
IRR (kuine) 23%
Monthly 22,6 22,6 22,6 22,6 22,6 22,6 22,6 22,6 22,6
WACC 22,6% 0 22,6% 22,6% | 22,6% % % % % | 22,6% | 22,6% | 22,6% | 22,6% | 22,6% | 22,6% | 22,6% % % % % % | 22,6% | 22,6% | 22,6%
Discounted -732 17 492 -350 -300 406 511 689 571 -132 188 371 228 271 =77 -72 128 111 94 77 102 -16 41 54
Rahavoogude
PV 2671
Invested -2500
NPV 171
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LISA 9 Sensitiivsusanaltiis

136,00 | 36879 1151%
Lisafinantseering NPV IRR

Muutuja Muutus Summa (max) ‘ Periood Summa Muutus % Muutus

Pdhiprognoos na 94 08.2014 36879 na 1228% na
Teenuse mulik Baltikumi (tk) -10% 357 08.2014 32176 -13% 996% -231%
Teenuse muik Baltikumi (tk) -30% 823 07.2014-09.2014 22 648 -39% 614% -614%
Teenuse muik Baltikumi (tk) -50% 1348 07.2014-10.2014 13111 -64% 347% -880%
Teenuse muik Euroopasse (tk) -10% 94 08.2014 34974 -5% 1177% -51%
Teenuse muik Euroopasse (tk) -30% 94 08.2014 31047 -16% 1041% -187%
Teenuse miiik Euroopasse (tk) -50% 94 08.2014 27 124 -26% 910% -318%
Teenuse mulik kokku (tk) -10% 357 08.2014 30212 -18% 935% -293%
Teenuse muik kokku (tk) -30% 823 07-09.2014 16 761 -55% 473% -755%
Teenuse muik kokku (tk) -50% 1348 07-10.2014 3310 -91% 166% -1061%
Teenuse mudgihind Baltikum -10% 467 08.2014 30639 -17% 917% -311%
Teenuse mudgihind Baltikum -30% 1152 07-09.2014 18 032 -51% 464% -763%
Teenuse mudgihind Baltikum -50% 1895 05.2014-01.2015 5407 -85% 190% -1038%
Teenuse mudgihind mujal -10% 94 08.2014 34574 -6% 1161% -66%
Teenuse mudgihind mujal -30% 94 08.2014 29 849 -19% 997% -231%
Teenuse mudgihind mujal -50% 94 08.2014 25128 -32% 840% -388%
Teenuse mudgihind kdikjal -10% 467 08.2014 28275 -23% 846% -382%
Teenuse mudgihind kdikjal -30% 1152 07-09.2014 10 951 -70% 318% -910%
Teenuse mudgihind kdikjal -50% 3970 05.2014-03.2015 - 6374 -117% na na
Teenuse mudgikogus ja muigihind -10% 683 08.2014 22 416 -39% 638% -590%
Teenuse miligikogus ja miiigihind -30% 1663 05-11.2014; 06-08.2015 | - 1430 -104% na na
Miitdud plaadid artisti kohta (tk) -10% 99 08.2014 36 659 -1% 1220% -8%
Miitdud plaadid artisti kohta (tk) -30% 107 08.2014 36221 -2% 1205% -23%
Miitidud plaadid artisti kohta (tk) -50% 116 08.2014 35782 -3% 1189% -38%
Miitidud plaadid artisti kohta (tk) -100% 136 08.2014 34 686 -6% 1151% -T7%
Palgakulu (1,000EUR aasta 1 ja 2) +43% 3875 05-11.2014; 01.2014 27 560 -25% 414% -814%
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Projektijuhtide tasu +100% 636 08.2014 24 447 -34% 686% -542%
Turunduskulud +100% 286 08.2014 33594 -9% 1035% -192%
Muud &rikuldu +100% 1405 05;07-09.2014 29 548 -20% 709% -519%
Lisafinantseering NPV IRR
Muutus Summa (max) ‘ Periood Summa Muutus % Muutus
Stsenaarium 1 94 08.2014 36 938 na 1247% na
P&hiprognoos na
Stsenaarium 2: pessimistlik 1711 05-10.2014 7047 -81% 224% na
Teenuse muligikogused Baltikumis (tk) -20%
Teenuse migihinnad Baltikumis (EUR) -17%
Teenuse muugikogused Mujal (tk) -20%
Teenuse mudgihinnad Mujal (EUR) -33%
Plaadimuiigi vahendustasu (EUR) -100%
Muud &rikulud (kuus) +50%
Stsenaarium 3: optimistlik 0 na 50 330 36% 2058% na
Teenuse muligikogused Baltikumis (tk) +20%
Teenuse miligikogused Mujal (tk) +20%
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Lihtlitsents 16put6o reprodutseerimiseks ja 16putdo udldsusele kéttesaadavaks tegemiseks

Mina,Natalie Mets,

1. annan Tartu Ulikoolile tasuta loa (lihtlitsentsi) enda loodud teose
TBS AGENCY LEVITUS- JA KOMMUNIKATSIOONISTEENUS

mille juhendaja on Ivo Karilaid,

1.1.reprodutseerimiseks séilitamise ja Uldsusele kéattesaadavaks tegemise eesmargil, sealhulgas
digitaalarhiivi DSpace-is lisamise eesmargil kuni autoridiguse kehtivuse tahtaja
I6ppemiseni;

1.2.uldsusele kittesaadavaks tegemiseks Tartu Ulikooli veebikeskkonna kaudu, sealhulgas
digitaalarhiivi DSpace’i kaudu kuni autoridiguse kehtivuse téhtaja 16ppemiseni.

2. olen teadlik, et punktis 1 nimetatud digused ja&vad alles ka autorile.

3. kinnitan, et lihtlitsentsi andmisega ei rikuta teiste isikute intellektuaalomandi ega
isikuandmete kaitse seadusest tulenevaid digusi.

Viljandis, 19.05.2014
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