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Internetin kayttd musiikin kuuntelun valineend on viime vuosina johtanut CD-levyn myynnin
huomattavaan laskuun. [Imid on vaikeuttanut monien levy-yhtididen ja levykauppojen toimin-
ta ollen uhka koko teollisuudelle. Vinyylilevyt ovat kuitenkin kasvattaneet osuuttaan aanile-
vymarkkinoilla.

Opinndytetydssa tutkittiin vinyylilevyn suosion kasvuun teemahaastattelun kautta. Tutkimuk-
sessa haastateltiin kolmea aanilevyalalla eri rooleissa toimivaa henkiléd, jotka esittivat na-
kemyksensé syista vinyylilevyn asemaan markkinoilla seké sen tulevaisuuteen. Tutkimus rajat-
tiin kotimaan markkinoille. Case-yrityksend opinndytetydssa kaytettiin helsinkildistd Combat
Rock Shop-levykauppaa.

Tutkimuksessa todettiin vinyylilevyjen osuuden aanitemarkkinoilla olevan kasvussa, mutta
kokonaisuudessaan pieni. Sen tdmanhetkinen asema on saavutettu lahinna alakulttuurien ja
marginaalisten musiikkityylien sekda alan harrastajien avulla, eika vinyylilevy kosketa suuria
massoja. Tama tulee olemaan tilanne myds tulevaisuudessa. CD-levy ei ole tulevaisuuden
formaatti, silla musiikkia fyysisessd muodossa hankkivat kuluttajat suosivat vinyylid. Suuri
massa sen sijaan kuluttaa musiikkia digitaalisesti Internetissa.

Suuressa mittakaavassa vinyyli ei ole &anilevyteollisuuden pelastus tai tulevaisuus, mutta

yksittaisten, marginaalisempiin musiikkityyleihin keskittyneiden myymaldiden kannalta silla
on tulevaisuudessa merkittéava rooli vannoutuneiden harrastajien suosiessa vinyyliformaattia.

Asiasanat: aanilevyteollisuus, vinyylilevy, CD-levy
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The use of the Internet as a tool for listening to music in recent years has led to a noticeable
decline in CD sales. This phenomenon has made it difficult for many record labels and record
stores to operate and it can be considered as a threat to the entire industry. Vinyl records
however, have increased their share in the record market.

This study investigates the growing popularity of vinyl using semi-structured interviews as a
method. Three people operating in the record industry are interviewed for this study to give
their views on the subject both today and in the future. The study was limited to the domes-
tic market. Helsinki based record shop, Combat Rock Shop, was used as a Case company.

The results of the study showed that vinyl record market shares are on the rise, but are on
the whole small. The current status is achieved mostly by marginal subcultures and music
enthusiasts, which is also going to be the situation in the future. CD is not considered the
future format of music in the physical form, consumers prefer vinyl. On the other hand, a
large mass consume music digitally over the Internet.

On a large scale vinyl is neither the savior nor the future of the record industry, but it will
play a significant role for certain individuals, specific record stores and labels.

Keywords: record industry, vinyl records, CD-records
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1 Johdanto

Vinyylilevyt ovat kasvattaneet osuuttaan aanitemarkkinoilla viime vuosina, kun CD-levy on
karsinyt digitaalisesti Internetista ladattavien seka reaaliajassa verkossa kuunneltavan musii-
kin suosion lisdantyessa (Mantymaa 2011). Kéytanndssa tama tarkoittaa sita, ettd fyysisista
formaateista vinyylilevy on ainut, jonka markkinaosuus on kasvussa. On kiinnostavaa, miksi
kuluttaja valitsee vinyylin, miksi sen markkinaosuus on nousussa ja mika on sen tulevaisuus.
Onko vinyyli mahdollisesti aanilevyn tulevaisuus ja missa menevat sen kasvun rajat? Kiinnosta-
vaa on sekin, milla tavoin alan eri toimijat kokevat vinyylin markkinoinnin nyt ja tulevaisuu-
dessa. Aaniteteollisuus on ainakin suuressa mittakaavassa talla hetkella vaikeuksissa “ilmai-

sen” musiikin myoté (Nikulainen 2011). Pelastaako vinyyli levykaupan?

1.1  Tutkielman tausta, tutkimusongelma ja aiheen rajaus

Suoritin tyoharjoitteluni Combat Rock Shop -nimisessa levykaupassa. Myymalan valikoima on
muutamassa vuodessa muuttunut radikaalisti vinyylilevyja suosivaksi (Koskinen 2012). Olen
havainnut samansuuntaista kehitysté seurattuani markkinoita myds oman musiikkiharrastuk-
seni puitteissa. Viimeisen kymmenen viime vuoden aikana olen huomannut aktiivisten musii-

kinkuluttajien siirtyneen suurelta osin vinyylilevyn pariin.

Opinnadytetyd pyrkii selvittamaén vinyylilevyjen markkinoita ja markkinointia tulevaisuudessa
Suomen markkinoilla. Case-yrityksena kaytetdan Combat Rock Shop -kauppaa, jonka ohessa
toimii Combat Rock Industry-niminen pienlevy-yhtio. Sekd myymala ettd yhtid keskittyvéat

tana paivana paaosin vinyylilevyjen myyntiin, jakeluun, julkaisuun ja markkinointiin.

Opinndytetyd rajattiin kotimaan markkinoille. llmiéta on syytd tarkastella kuitenkin myos
globaalilla tasolla, koska kansainvéliset markkinat ja trendit padosin méaarittelevat toimialaa
Suomessa. Suomen markkinoista saadaan kuitenkin informaatiota luonnollisesti tutkimalla

tilannetta Suomessa ja haastattelemalla suomalaisia toimijoita.

1.2 Tutkimusmenetelméat

Tiedonkeruumenetelmina kaytettiin teemahaastattelua, jossa haastateltiin suomalaisia &ani-
levyalan toimijoita: kuluttajaa, levy-yhtion edustajaa seka levykaupan omistajaa eli levyjen
jalleenmyyjaa. Tavoitteena oli koota ndkemyksia levykauppojen nykytilasta ja tulevaisuudesta

seka vinyylilevyjen osuudessa niissa.



Teemahaastattelut pyrittiin toteuttamaan rakenteiltaan selkeind ja hallittavissa olevina. Sa-
malla kuitenkin pyrittiin mahdollistamaan haastateltavien omakohtaisten kokemusten esiin-
tuominen. My0s haastateltavien valintaan kiinnitettiin erityistda huomiota mahdollisimman

asiantuntevan tutkimustuloksen saavuttamiseksi.

1.3 Tutkielman rakenne

Johdannon jalkeisessa luvussa keskitytaan aanilevyalan historiaan, nykypéivaan ja kehitykseen
vinyylilevyyn keskittyen. Luvussa tutustutaan erityisesti siihen, miten yleinen kehitys on vai-
kuttanut vinyylilevyn asemaan aanitemarkkinoilla historian saatossa ja mika sen asema on
tana paivana. Aanitemarkkinoiden luonnetta kasitellaan erikseen Maslow’n tarvehierarkian

seka 4P-analyysin avulla.

Kolmas luku kasittelee Case-yritys Combat Rock Shop -levykauppaa, sen historiaa, toiminta-
ajatusta, arvoja ja nykypdaivaa. Tavoitteena on konkretisoida aihetta esimerkkiyrityksen avulla
ja tuoda esille sen kokemuksia vinyylilevyn viime vuosien noususta, CD-levyn menekin heikke-

nemisesta seka yrityksen toiminnasta yleisesti.

Neljannessa luvussa kerrotaan tutkimuksessa kaytetysta tutkimusmenetelmastd, teemahaas-
tattelusta, yleisesti ja kdydaan lapi sen keskeisia kasitteita. Lisdksi kerrotaan aineiston ke-

radmisestd ja sen kasittelysta.

Viidennessa luvussa kdydaan lapi teemahaastatteluja kolmen osa-alueen ja kolmen haastatel-
tavan kautta. Haastatteluissa selvitettiin vinyylilevyn asemaa musiikkimarkkinoilla ennen, nyt

ja tulevaisuudessa seka kysyttiin haastateltujen henkilokohtaisesta suhteesta vinyylilevyyn.

Kuudes luku koostuu yhteenvedosta, johtopaatoksistd, itsearvioinnista ja mahdollisten jatko-

tutkimusaiheiden kartoittamisesta



JOHDANTO

VINYYLIN MYYNTI ENNEN JA NYT

YRITYSESITTELY COMBAT ROCK SHOP

TEEMAHAASTATTELUT

HAASTATTELUJEN LAPIKAYNTI JA ONGELMIEN

JOHTOPAATOKSET

Kuvio 1: Opinndytetyon rakenne

1.4  Tutkimusperinne

Vinyylilevyn asema &anitemarkkinoilla muuttui yleisimmasta daniteformaatista marginaali-
sempaan suuntaan 1990-luvulla (Musiikkituottajat - Tilastot - Aanitteiden vuosimyynti 2013).
Nain ollen tutkimusperinteita on aiheellista etsia mybhemmalta ajalta.

Konsta Kajander Jyvaskylan yliopistosta tutki vuonna 2012 vinyylin merkitysté musiikinharras-
tajien keskuudessa nimekkeella ”Vinyylin [ampd: etnologinen tutkimus musiikinharrastamises-
ta ja vinyylilevyjen merkityksista”. Kajander selvitti tutkimuksessaan syité vinyylin kulutuk-
seen ja kerdilyyn teemahaastattelujen kautta.

Janne Hirvisaari Saimaan ammattikorkeakoulusta tutki vuonna 2010 opinnaytetydssaan Vinyy-
lilevyn julkaisu ja markkinointi” samoja teemoja tdmén opinndytetyon kanssa: vinyylin ase-

maa aanitemarkkinoilla ja syitéd sen kasvavaan kysyntédan.

My6s Johannes Silvonen kasitteli aihetta vuonna 2010 Tampereen ammattikorkeakoulussa te-

kemassaan tutkimuksessa Kaikki on mahdollista - vinyylisinglen tuotanto”. Silvonen tarkaste-
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lee vinyylilevyn asemaa &aniteteollisuudessa, vinyylilevyn teknisida ominaisuuksia seka sen

kaupallisia mahdollisuuksia.

1.5 Keskeiset kasitteet

Tutkimuksen keskeisia teemoja ovat vinyylilevyn asema Suomen aanitemarkkinoilla, sen histo-
ria, nykypaiva seka kehitys tulevaisuudessa. Tutkimus tehtiin haastattelemalla kolmea henki-
164.

Tutkimuksessa kaytettava teemahaastattelu eli puolistrukturoitu haastattelu on kvalitatiivi-
sessa tutkimuksessa usein kaytetty lomakehaastattelun ja avoimen haastattelun valimuoto.
Teemahaastattelussa aihepiiri ja tutkittavat aihealueet ovat tiedossa, mutta kysymykset voi-
vat olla avoimia, eika niita valttamatta esitetd tietyssa jarjestyksessa. (Hirsjarvi, Remes &
Sajavaara 1997, 204-205.)

2 Vinyylilevyn myynti

Tassa luvussa kasitelldan vinyylilevyn historiaa ja sen asemaa &anilevymarkkinoilla tana pai-
vana. Tuotteen markkinointia ja myyntia kasitelladn myds 4P-analyysin (tuote, hinta, saata-

vuus ja viestintd) ja Maslow’n tarvehierarkian avulla.

2.1 Vinyylilevyjen historia

Aanilevyn historia sai alkunsa vuonna 1877, kun Thomas Alva Edison keksi fonografin, jonka
han valittomasti patentoi. Fonografi perustui yksinkertaiseen tekniikkaan, jossa neula kaiversi
tinapaperille &anenvarahdyksia vastaavan uran. Fonografia kéytettiin alun perin muun muassa
sanelukoneena, soittorasiana, leluna ja opetuslaitteena. Suomessa laite oli nahtévissa ensim-

maista kertaa vuonna 1879 Helsingin ylioppilastalolla. (Gronow & Saunio 1990, 19-20.)

Fonografin ongelma oli se, ettei kun tinapaperi oli kerran poistettu koneesta, ei sitd enada
voitu toistaa uudelleen (Gronow & Saunio 1990, 24). Vuonna 1885 Charles Sumner Tainter ja
Chichester Bell patentoivat edistyneemman laitteen, gramofonin (Gronow & Saunio 1990, 25).
Gramofonin avulla &anta voitiin tallentaa pysyvasti, silla tinapaperi oli vaihdettu vahalieriéon.
Aaniteteollisuus sai kuitenkin alkunsa varsinaisesti vasta 1889, kun Columbia Phonograph
Company ryhtyi saannéllisesti tuottamaan valmiiksi aanitettyja musiikkilieriditd (Gronow &
Saunio, 1990, 26). Tuotannon teki ongelmalliseksi kuitenkin se, ettei lieri6ita vield osattu
monistaa ja ne jouduttiin tekemaan kasityéna (Gronow & Saunio 1990, 26). Vuonna 1924 ame-
rikkalainen Western Electric otti uuden askeleen, joka talouden yleisen nousukauden ohella

kiihdytti levymyyntia erityisen paljon: mikrofoni loi aivan uudenlaisia tapoja tehda musiikkia,
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esimerkiksi isotkin kuorot ja sinfoniat saatiin taltioitua kokonaan. 1930-luvulla mikrofoni&ani-
tys oli otettu kayttoon kaikkialla maailmassa. (Gronow & Saunio 1990, 109-112.)

”Pitkdan soivia” levyja oli valmistettu huonolla menestyksella jo aiemminkin, mutta vasta
vuonna 1948 esitelty uusi levytyyppi LP (long play) mullisti daniteteollisuuden. Se pyori 33
kierrosta minuutissa entisen 78 kierroksen sijaan. Sen valmistamiseen kaytetty vinyyli oli
huomattavasti parempaa kuin vanha shellakka, joka oli kdyttssa aiemmin. Ensimmaiset jul-

kaistut levyt olivat klassista musiikkia sekéa jazzia. (Gronow & Saunio 1990, 257-260.)

Vinyylilevyn alkuvuosina ongelmia aiheutti “’kierrosnopeuksien sota”, kun CBS-Columbia seka
RCA Victor toivat markkinoille omat versionsa. CBS:n soitin pyodritti levyja 33 kierrosta minuu-
tissa RCA:n kierrosnopeuden ollessa 45. Vuonna 1950 RCA toi markkinoille ensimmaisen 33
kierrosta minuutissa pyorineen LP-levynsd, joka vakiinnutti molempien kierrosnopeuksien
hyddyntamisen soittimissa. LP:1l1& julkaistiin suurimuotoisempia teoksia, kun taas single (45
kierrosta) vakiintui iskelmamusiikin julkaisumuodoksi. Suomessa néita edeltaneen 78 kierrok-
sen nopeudesta luovuttiin talvella 1958-59. (Gronow & Saunio 1990, 259-260.) Ensimmainen
Suomessa julkaistu 33 kierrosta minuutissa soiva LP-levy oli vuonna 1953 ilmestynyt kokoelma,

joka sisalsi mm. Tapio Rautavaaran ja Kipparikvartetin musiikkia (Suomen &anitearkisto 2009).

1960-luvulle tultaessa LP-levyjen uusi stereo- eli kaksikanavadani, “’kierroslukujen sodan”
paattyminen seka talouden globalisaation kiihtyminen olivat johdattaneet LP-levyn suureen
suosioon ja jatkuvaan kasvuun. Vuonna 1960 yksin Yhdysvalloissa myytiin levyja 600 miljoonan
dollarin arvosta. Vuonna 1970 luku oli 1660 miljoonaa. Alan huippu saavutettiin vuonna 1978,
jolloin myytyjen &anilevyjen vuosittainen arvo oli yli neljd miljardia Yhdysvaltain dollaria.
Koko maailmassa myytiin vuonna 1970 kymmenen kertaa enemman levyja vuoteen 1950 ver-
rattuna. Kasvun tarkein syy oli yleinen elintason nousu, joka kasvatti muidenkin kulutustava-
roiden kysyntaa. Myds 1950-luvulla rédjahdysmaisesti alkanut rock” n”roll-musiikin suosio seka
suurten ikaluokkien esiinmarssi olivat merkittavia syita levymyynnin kasvulle. (Gronow & Sau-
nio 1990, 347-351.)

Suomessa kasvu ei kuitenkaan ollut yhtd suurta. 1960-luvulla a&nilevyja myytiin Suomessa
asukasta kohden huomattavasti vahemman kuin muissa Euroopan maissa. LP-levyt olivat
enimmakseen singleista koottuja kokoelmia, eivat vield albumikokonaisuuksia esimerkiksi
yhdysvaltalaisten artistien tapaan. Merkittdvd muutos tapahtui kuitenkin vuonna 1966, kun
Otto Donner, Christian Schwindt ja Kaj Chydenius perustivat Love Records-nimisen levy-
yhtidn. Se esitteli suomalaisen LP-levyn kokonaisuutena ja vei kokonaisuudessaan kotimaisen
aanilevyalan lahemmas kansainvéalistd tasoa myos esimerkiksi ulkoasultaan. Love Recordsin
kaynnistama rock-musiikin nousu kasvatti levymyynnin Suomessa 1970-luvulla yhdesta miljoo-

nasta kymmeneen miljoonaan kappaleeseen vuodessa. (Gronow & Saunio 1990, 453-457.)
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Aaninauha oli vakiintunut danilevyjen tuotannon valineeksi 1960-luvulle tultaessa. Kuluttajille
tarkoitettuun kayttéon musiikin jakelukanavana se oli kuitenkin epaonnistunut useista yrityk-
sista huolimatta. Vinyylilevy oli huomattavasti kaytannollisempi kuin helposti sotkeutuva nau-
ha. 1963 Philips-yhtio toi kuitenkin markkinoille tuotteen, jossa sahkOmagneettipintainen
aaninauha oli katketty muovisen kasetin sisdén. Vaikka tadma keksintd oli danenlaadultaan
vinyylilevya heikompi, sen edullisuus, kaytanndllisyys sekd mahdollisuus danen kopiointiin
nostivat kasetin suosiota. Kasettien monistamisen yksinkertaisuudesta johtuen yha useammal-
la oli mahdollisuus kuunnella ja ostaa musiikkia. Tama heikensi vinyylilevyn asemaa markki-
noilla. Luvattoman kasettikopioinnin myota koko &aniteteollisuus joutui ennenndkemattdémiin
vaikeuksiin. Kasetti oli kuitenkin teknisesti vinyylia teknisesti heikompia, eivatka niin kesta-
via. Nain ollen se ei tappanut vinyylia aanilevymarkkinoilla. Levyjen ja kasettien kokonais-
myynti oli kuitenkin 1980-luvulle tultaessa kdantynyt laskuun. Levyteollisuuden jarjestot syyt-
tivat tasta juuri halpojen kasettinauhureiden yleistymista ja niiden tarjoamaa mahdollisuutta
aanittaa radiosta musiikkia ilmaiseksi sekd valmiiden aanitteiden kopioinnista. (Gronow &
Saunio 1990, 467-469, 477-478.)

Seka vinyylista valmistettu aanilevy ettd magneettinen &aninauha olivat molemmat kuitenkin
analogisia, yhdenmukaisia, alkuperdisen &anen kanssa. Vuonna 1979 Philips ja Sony-yhtiot
esittivat uuden kehitteella olevan levytyypin CD:n (compact disc), joka tuotiin markkinoille
ensimmaisena Japanissa vuonna 1982. CD-levy poikkesi vinyylilevystéd ja kasetista digitaalisen
tekniikan vuoksi. Tallennetun informaation luki laserséade, joka ei koskettanut levya. Nain
ollen CD-levyssa ei ollut “nauhasuhinaa”. Taman lisdksi CD-levylle mahtui LP-levyd enemman
materiaalia. Euroopassa ja Yhdysvalloissa CD-levy tuotiin markkinoille 1983. (Gronow & Sau-
nio 1990, 483-486.) Ensimmainen suomalainen CD-levy oli vuonna 1984 julkaistu Riki Sorsan
albumi Kellot ja peilit (Adnitearkisto 2009).

Vuonna 1986 CD-levyja myytiin Yhdysvalloissa 53 miljoonaa kappaletta, joka oli 10 % maan
levymyynnista. Kasvu oli erittdin nopeaa, silléa 1988 niiden osuus aanitteiden kokonaismyynnis-
ta ohitti vinyylilevyn (kasetteja myytiin kuitenkin enemman kuin CD- ja vinyyliformaattia
yhteensd). CD-levyn paremman katteen lisdksi uusi tekniikka tarjosi alalle myds loistavan
keinon myyda jo kertaalleen vinyylind myydyt danitteet uudelleen CD-formaatissa. (Gronow &
Saunio 1990, 486-488.)

Suomessa 1980-luvun &anilevyteollisuuden kehitys kulki noin viisi vuotta kansainvéalista kehi-
tysta jaljessa. Vield vuonna 1988 CD-levyjen osuus Suomen levymyynnista oli alle 10 %, eika
1989 julkaistuista levyistakdan suurin osa ilmestynyt digitaalisessa formaatissa ollenkaan.
Tama johtui siité, ettd monia levyja myytiin Suomessa vain” muutamia tuhansia kappaleita,
joten CD:n ja LP:n hintaero oli tuottajan kannalta merkittava. Yhtididen ei kannattanut jul-

kaista aanitteitd CD:n&, koska volyymit olivat liian pienid. Noidankeha oli johtanut siihen,
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ettd myos CD-soitinten menekki oli levyjen tarjonnan vahyyden vuoksi pieni. (Gronow & Sau-
nio 1990, 515, 517.) Tilanne kuitenkin muuttui pian ja vuonna 1992 CD-levy oli formaateista
suurin. Sen euromaarainen myynti Suomessa oli yli 22 miljoonaa vinyylin jaadessa 5,4 miljoo-

naan euroon (Musiikkituottajat - Tilastot - Adnitteiden vuosimyynti 2013).

2.2 Vinyylilevy tana paivana

Vinyylilevyn tilanteeseen 1990-luvun Suomessa vaikutti taloudellinen lama, joka heijastui
myds aanitealaan. Tyottomyys vaikutti kuluttajien ostovoimaan ja erityisen paljon tarkeim-
paan kohderyhmaan, nuorisoon, jonka tydttomyysaste oli vuosikymmenen puolivélissd kor-

keimmillaan 36 prosenttia. (Pomus 2013.)

Kappalemaaraisesti aanitteiden myynti putosi vuosikymmenen alkupuoliskolla noin kolman-
neksen, mika tarkoitti myynnin palautuneen lamaa edeltavélle tasolle 1990-luvun puolivalissa.
Véahittaismyyntihinnaltaan vinyylid ja kasettia kalliimman CD-levyn kasvu ennen kaikkea aihe-
utti sen, ettd alan toimijat poistivat vinyylilevyt markkinoilta nopeassa tahdissa. Radiomusii-
kin valtava kasvu seké laittomasti valmistettujen aanitteiden kauppa ohjasi kuluttajia pois
levy-yhtididen tuottamien &anitteiden ostamisesta, jolloin alan yritykset keskittyivat suurem-

pikatteiseen ja kasvavaan CD-formaattiin vinyylin kustannuksella. (Pomus 2013.)

Vuonna 1992 Musiikkituottajien jasenyhtididen aanitteiden euroméardinen tukkumyynti oli
yhteensa 41,5 miljoonaa. LP-levyn osuus tasté oli 5,4 miljoonaa euroa ja yli miljoona kappa-
letta. Vuoden 1995 Musiikkituottajien vastaavat tilastot vinyylien osalta olivat 0,0 miljoonaa.
Vinyylin heikosta kannattavuudesta CD-levyyn verrattuna kertoo se, etté vaikka levyjen kap-
palemaarainen kokonaismyynti laski ndina vuosina 7,2 miljoonasta eurosta 6,7 euroon, euro-
maarainen kokonaismyynti nousi noin kuudella miljoonalla eurolla. (Musiikkituottajat - Tilas-

tot - Aanitteiden vuosimyynti 2013.)

CD-levyn myynti Suomessa on laskenut varsin tasaisesti vuodesta 2002 lahtien. Vinyylin myynti
kuitenkin nousi ensimmaisen kerran 13 vuoteen 100 000 euroon vuonna 2007. Taman jalkeen
kasvu oli jatkuvaa vuoteen 2011 asti. LP-levy on siis viime vuosina saavuttanut yha suurem-
man osuuden aanitemarkkinoista sekd Suomessa etta muualla maailmassa. Vuonna 2011 vinyy-
lin kappalemaarainen myynti Suomessa nousi edellisvuoteen verrattuna 99 prosentilla.
USA:ssa kasvua oli yli 40 % ja Iso-Britanniassa yli 30 % (Metsamaki 2012). Musiikkituottajien
lista ei sisalla import-levyja eli levyja myyvien liikkeiden omia maahantuonteja tai esimerkiksi
kuluttajien postimyynnista ulkomailta tilattuja levyja, joten todellisuudessa maara on suu-
rempi. (Musiikkituottajat - Tilastot - A&nitteiden vuosimyynti 2013.) Fyysisten &aanilevyfor-
maattien osuus kokonaisdanitemyynnistd Suomessa vuonna 2012 oli 73 %. Ero esimerkiksi

Ruotsiin, jossa vastaa prosenttilukema oli vain 37, on merkittava. (Jokelainen 2013.)
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Aanilevymarkkinat olivat ennen 2000-lukua maaraytyneet teknisen edistyneisyyden ja hinnan
mukaan. Vinyyli on kuitenkin seka teknisesti taantumuksellisempi (Gronow & Saunio 1990,
483-486) etta hinnaltaan kalliimpi CD-levyyn tai digitaaliseen tiedostoon verrattuna. Esimer-
kiksi Levykauppa Ax-ketju myy Roihis Musikan julkaiseman rap-artisti Asan albumin Foetida /
Use Your Illusion llI:n vinyyliversiota hintaan 23,95 euroa. CD-versio, jonka mukana kuluttaja
saa lisdksi kangaskassin, maksaa 21,95 euroa. (Asa - Levykauppa x 2013.) Vaikka CD-version
menekki on ollut vinyylid suurempi, on kauppaketju myynyt levyn vinyylipainoksen loppuun
(Topp 2013).

Vinyylin saavuttama viime vuosien kasvu ei siis selity hinnalla tai tekniikalla, vaan syyt ovat
muualla. Pertti Avola pohtii Helsingin Sanomien NYT-liitteen esseessdan, ettei vinyyli ole ”jar-
jen vaan tunteen asia”. Avolan mukaan ’vinyyli on alkanut nousta haudastaan siksi, ettd mu-
siikki on tunnekysymys”. Tunnekysymyksella Avola tarkoittaa muun muassa sita, etta nuoret,
CD:n valtakaudella syntyneet nédkevat vinyylissa nostalgisen arvon. ”Klassinen” pop- ja rock-

musiikki syntyi heidan kokemuksensa kautta vinyyliaikana. (Avola 2012, 24.)

Avola nékee vinyylin ansioksi my6s kiireettémyyden. Tunneside vinyylin kuunteluun syntyy LP-
levyn kaantelysta puolen loppuessa, neulan napsahtelevat dénet sekéa rahinat. Liséksi vinyylin
korkeampi hinta pitaa ylla sen statusta snobimaisena esineend. Toisin kuin digitaaliset for-
maatit, vinyylilevy siis ei ole pelkka kulutushyddyke. Lisaksi vinyyli-LP:sta pidetdan esineena,
koska se on CD:té& suurikokoisempi ja nain ollen sen kansitaide paasee paremmin oikeuksiinsa.
(Avola 2012, 24.)

Myo6s AH-Hifisystems Oy:n osaomistaja Arto Nikkila kertoo LP-levyn kokevan uusrenessanssia ja
on sitéd mieltd, ettd nyt ihmiset hakevat taas nostalgiaa”. Avolan tapaan Nikkilaakin kiehtoo
vinyyleissd musiikkielamyksen kokonaisvaltaisuus. Moderni tekniikka mahdollistaa musiikin
kuuntelemisen kappale kerrallaan, jolloin albumien ja artistien valilla poukkoileminen on
erittdin helppoa. LP on kuitenkin suunniteltu kuuntelemaan kokonaisuutena. Toinen tarkeéa
asia on levyjen kansitaide. CD-levyjen kannet ovat niin pienid, etté eihan niitd meinaa kun-
nolla erottaa”, Nikkila kritisoi. Han myos nakee nyky-yhteiskunnan ruokkivan “tietynlaista
kertakayttokulttuuria, jossa kaikki on muuttunut sykliseksi ja nopeaksi”. Vinyylilevy on mie-
hen mielestéd tavallaan paluuta perusarvoihin. Kiireeton musiikinkuuntelu hektisessa maail-

massa on luksusta. (Viel on vinyyli voimissaan 2013.)

Rytmi-lehden kolumnisti Otto Talvio mydntda ostaneensa 1980-luvulla vinyylia sen edullisen
hinnan vuoksi. Talvio suosii vinyylid tanakin paivana, mutta syyt ovat lahempéana esimerkiksi
Nikkilan tai Avolan ndkemyksia: ’Ostan vinyylid, koska pidan siitd milté ne tuntuvat kadessa ja

kuinka hyvaltd ne nayttévat. Pidan siité kuinka niiden draama on rakennettu ja siita, etta ne
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pitdd kaantaa. Pidan siitd kuinka ne yhdistavat ihmisid eri vuosikymmeniltd. Pidan siita
salakielestd, jota niiden kerdilijat puhuvat. Pidan siitd, ettd voin omistaa alkuperdisen arte-
faktin toiselta ajalta ja toisesta paikasta ja se silti puhuttelee meité taalla ja tdnéan”. (Talvio
2013.)

Kauppalehti uutisoi 28.12.2012 vinyylien myynnin kasvun jatkuvan edelleen vuonna 2012.
Lehden mukaan ”Esimerkiksi Yhdysvalloissa vinyylilevyjen myynnin ennustetaan nousevan
viimevuotisesta 3,9 miljoonasta kappaleesta 4,7 miljoonaan kappaleeseen”. Sen sijaan Suo-
messa vuoden 2012 tammi-marraskuussa vinyylilevyjen myynti oli 12 prosenttia edellisvuotta
vahemman, 42 000 kappaletta. (Metsdméki 2012.) Esimerkkind vinyylien suhteellisen pienesta
osuudesta aanitemarkkinoilla toimii TV-ohjelman pohjalta julkaistu Vain elama&” CD, jota
myytiin sen julkaisuvuonna 2012 yli 160 000 kappaletta. Vinyylin& sitd ei ole saatavilla. (Mu-
siikkituottajat - Tilastot - Kulta- ja platinalevyt.)

2.3 Maslow’n tarvehierarkia

Yhdysvaltalainen Adam Maslow tuli 1960-luvulla maailmankuuluksi esiteltyaén tarvehierarkian,
joka tunnetaan myods nimell& motiivihierarkia (kuva 1). Maslow’n mukaan siind kuvatut motii-
vit ovat yleisinhimillisi&d. Puutemotiivit (sosiaalinen arvostus, rakkaus ja yhteenkuuluvuus,
turvallisuus ja fysiologiset tarpeet) ilmenevét jonkin kyseiselld hetkella puuttuvan asian tar-
peena. Kehittymismotiivit (itsensa toteuttaminen, estetiikka, alyllisyys) taas vievat ihmista
pyrkim&an suorituksiin, jotka tarjoavat hanelle uutta tyydytysté ja auttavat hanta kehitty-
maan. (Vuorinen & Tuunala 1997, 148-149.)

What a man can be, he must be . g o

This level of need pertains to what a person's full Frustration-regression principle:

potential is and realizing that potential. For . . s
Shrhbi el et g B, \ If a higher level need remains unfulfilled,
Expressed athletically, in painting,pictures, /"Venﬂ°“ the person m]ghf regress to lower level

or inventions. &F it e s
self-actualization ’Or':e ‘i\&;’w neeas inar appear easier 10 saristy

to be respected
to have self-esteem
Esteem desire to be accepted Sefe. or\“d rf\e"“
valued by others SOC,O/ S'eem cch\e
" f

o0

Access to the higher levels i
required satisfaction in the a " 4
lower level needs
\
S

N @ : 20]0AHth|sresevved ) HlERARCHY NEEDS
b O cAkGASY ? LS e bl 4, A.l..,. PV o Y j,; i 1 %)

Kuva 1: Maslow’n tarvehirarkia (Soskil 2013.)
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Kuluttaja ostaa tavallisesti hyddykkeen tyydyttéddkseen omat tarpeensa. Tarpeet voidaan ja-
kaa karkeasti kayttotarpeisiin ja valinetarpeisiin, jolloin tuote tyydyttda jonkin kuluttajan
tarpeen. Mainonnassa kaytetéaan yleisesti hyvéksi Maslow’n kuvaamia ihmisen perustarpeita,

jotka ovat ostamisen lahtdkohta. (Tarpeet ja motiivit - Kuluttajavirasto)

Kaikki tarpeet eivat johda kuluttamiseen. Markkinoinnissa tarpeen ja kulutuksen yhdistava
tekija on motiivi, jonka kautta kuluttaja kokee tietyn tuotteen ostamisen tyydyttavan hénen
tarpeensa. Motiivit voidaan jakaa edelleen rationaalisiin motiiveihin tai tunneperdisiin motii-
veihin. Rationaaliset motiivien valintaperusteet kasitetdan yleensa objektiivisiksi ja tosiasioi-
hin perustuviksi, kun taas tunneperaiset luokitellaan subjektiivisiksi. Kuluttajan kayttaytymi-
seen ei kuitenkaan valttamatta vaikuta se, kumman motiivityypin mukaan han toimii. (Tar-

peet ja motiivit - Kuluttajavirasto)

Taiteet ja musiikki sijoittuvat Maslow’n tarvehierarkiassa padosin kehittymismotiivien jouk-
koon, joskin niilla voidaan katsoa tyydyttavan myos sosiaalisia tarpeita. Musiikin kulutus aani-
levyina ja etenkin vinyylilevyina esimerkiksi Avolan (2012, 24) ndkemysten mukaan palvelevat
erityisesti myds puutetarpeiden tyydyttamista. Yleisesti ottaen taiteet ovat kuitenkin tunne-
perdinen eli subjektiivinen kokemus. Sek& eri levyartistien etta levyformaattien valilla voi-

daan vedota kuluttajan tunnepitoisiin tarpeisiin.

2.4 4P-analyysi

4P- eli kilpailuanalyysi (kuva 2) on tunnettu nelikenttdanalyysi, jonka tarkoituksena on kasi-
tella tuotteen tai palvelun ominaisuuksia neljalta eri kannalta. Nama nelja osa-aluetta ovat
”product” (tuote), "price” (hinta), ”place” (saatavuus) ja ”promotion” (viestintd). (Lahtinen,
Isoviita & Hytdnen 1996, 79.)



17

Kuva 2: 4P-analyysi (NetMBA 2010.)

Vinyylilevyn markkinoinnissa voidaan 4P-analyysia toteuttaa esimerkiksi seuraavin kysymyksin:

e Onko tuote hyva?
e Onko hinta kohdallaan?
e Onko tuotteen saatavuus riittavalla tasolla?

e Onko tuotteen markkinointi onnistunut?

Analyysi voidaan myds toteuttaa hieman muunneltuna vertaamalla tuotetta kilpaileviin vaih-
toehtoihin (Lahtinen ym. 2006, 119), jotka vinyylilevyn tapauksessa ovat muut &anilevyfor-
maatit seka digitaaliset tiedostot.

e Miten tuote eroaa muista?
e Miten tuotteen hinta eroaa muista?
e Miten tuotteen saatavuus eroaa muista?

e Miten tuotteen markkinointi eroaa muista?
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2.4.1 Tuote

Bergstrom ja Leppanen madrittelevat tuotteen seuraavasti: "Tuote on mita tahansa, mita tar-
jotaan ostettavaksi ja/tai kulutettavaksi tarkoituksena tyydyttaa asiakkaiden tarpeita ja mie-

lihaluja” (Bergstrém & Leppanen 2002, 84).

Tuote voidaan jakaa kolmeen tarkempaan kasitteeseen:

¢ Ydintuote - tavara, jonka asiakas ostaa

e Mielikuvatuote - Muodostuu seuraavista elementeistéd: tuotenimi, tavaramerkki, pak-
kaus, tuotteen vari, muoto ja tuotteen maine, jotka antavat tuotteelle sen hahmon
(zasiakaslaatu).

e LiitAnnaispalvelut - erilaisia lisapalveluja, jotka voidaan liittda ydintuotteeseen. An-
tavat tuotteelle lisdarvoa vastaamalla asiakkaan yksil6llisiin tarpeisiin (Lahtinen ym.
1996, 79.)

Aanilevymarkkinoilla vinyylilevy itsessaan on maaritelman mukainen tuote. Koska tekninen
edistyneisyys ja helppokayttoisyys eivat ole sen kilpailuetuja, perustuu vinyylin vahvuus mie-
likuvaan tuotteesta. Naitd arvoja ovat mm. esteettisyys, tunnesiteet ja kokonaisvaltainen

immateriaalinen kokemus. (Avola 2012, 24.)

2.4.2 Hinta

Bergstrom & Leppéanen (2002, 106) ovat sitd mieltd, etta hinta on tuotteen arvon mittari.
Yleinen ajatus on se, etta jos yritys myy halvemmalla kuin kilpailijat, tuotteet kéyvat kaupak-
si. Halpa hinta voi kuitenkin johtaa siihen, ettei tuotteita pideta laadukkaana. Korkea hinta
on mahdollinen, jos tuote on uusi, erikoinen tai ostajia houkutteleva. Korkean hinnan kaytto
rajaa yrityksen asiakaskunnan ja silla voidaan luoda kuvaa laadukkaista tuotteista. (Bergstrém
& Leppéanen 2002, 109.)

Koska vinyyli on CD-levya tai digitaalista tiedostoa seka tuotanto- ettd kuluttajahinnaltaan
suurempi, se ei voi kilpailla edullisella hinnalla. LP-levyn voi kuitenkin asettaa erdanlaisen
musiikinkuluttajan luksustuotteen asemaan, josta asiakas on valmis maksamaan kilpailevia
formaatteja kalliimman hinnan. Korkeampi hinta voi vinyylilevyn tapauksessa viestia kulutta-
jalle jostain arvokkaammasta ja laadukkaammasta tuotteesta edullisempaan vaihtoehtoon
nahden. Toisin sanoen korkeampi hinta voi parantaa tuotteen imagoa ja luoda kuvaa laaduk-
kaasta tuotteesta.
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2.4.3 Saatavuus

Saatavuudella tarkoitetaan sita, ettd varmistetaan asiakkaalle mahdollisuus saada haluamansa

tuote helposti, nopeasti ja tasmallisesti.

Tuotteen tehokkaasti hoidettu saatavuus tarkoittaa, etta hyddyke on saatavilla

e oikeaan aikaan - silloin, kun asiakkaalla on tarve saada tuote

e oikeassa paikassa - siella, missa asiakkaat haluavat ostaa

e oikean suuruisina erina - ei liian suuria, eika liian pienia myyntimaaria

¢ mahdollisimman helposti ja nopeasti ja edullisesti (Lahtinen, Isoviita & Hytdnen 1996
185-186.)

Aanitemarkkinoilla digitaalisten tiedostojen saatavuus on paras, koska ne ovat Internetissa
saatavilla milloin tahansa. Fyysisten formaattien valilla CD on kokonaissaatavuudessa vinyylia
edella, koska sen kysynta on suurempaa (Musiikkituottajat - Tilastot - Aanitteiden vuosimyynti
2013). On kuitenkin Combat Rock Shopin kaltaisia marginaalisempia levykauppoja, joissa

myynti koostuu lahes kokonaan vinyylilevyista. (Koskinen 2012.)

2.4.4 Viestinta

Markkinointiviestintd on kilpailukeino, joka perinteisesti jaetaan seuraaviin osiin: mainonta,
myynninedistdminen, suhdetoiminta ja henkilokohtainen myyntityé. Sen tarkoituksena on

kertoa yrityksen tuotteista ja palveluista kuluttajalle. (Lahtinen & Isoviita 2000, 211.)

Markkinointiviestintd jaetaan informoivaan ja suggestoivaan osaan. Informoivan viestinnan
tarkoituksena on vélittaa tietoa tuotteesta, hinnoista, maksuehdoista ja saatavuudesta. Se
pyrkii véhentamaan potentiaalisten asiakkaiden epavarmuutta mainonnan ja tiedotustoimin-
nan avulla. Asiakaspalvelu ja henkilokohtainen myyntityd voivat myos olla informoivaa viestin-
taa. (Lahtinen & Isoviita 2000, 211.)

Suggestiivisella viestinnalla tarkoitetaan pyrkimystéd vaikuttamaan asenteisiin tunnepitoisilla
vetoomuksilla, kuten kuvilla, musiikilla, &anitehosteilla tai otsikoinnilla. Suggestiivista viestin-

taa kaytettaessa tulee olla varma asiakkaan hyvéksynnasta. (Lahtinen & Isoviita 2000, 211.)
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Viestinnan tavoitteet ovat:

e yrityksen ja sen tuotteiden tunnetuksi tekeminen
e asiakkaiden asenteisiin vaikuttaminen

e yrityskuvan parantaminen

¢ myynnin aikaansaaminen

e kanta-asiakassuhteiden luominen ja kehittdminen (Lahtinen ym. 1996, 210.)

Koska vinyylilevy sisaltda yleensa saman musiikillisen sisallén kuin kilpailevat formaatit, sen
markkinointiviestinta ei eroa esimerkiksi CD-levysta. Viestinnassa voidaan kuitenkin mainita
erikseen se, ettad tuote on saatavana myos vinyyliformaatissa. Nain on tehnyt esimerkiksi Skin
Graft Records markkinoidessaan Aids Wolf -yhtyeen Cities of Glass -nimista LP:ta (kuva 3).
Toisinaan vinyylijulkaisut ovat kuitenkin sisallollisesti muista formaateista eriavia. Ne voivat
siséltdd esimerkiksi julisteen tai muista formaateista puuttuvan musiikkikappaleen. Talldin

nama seikat huomioidaan viestinnassakin. (Koskinen 2012.)

CD / GATEFOLD LP
and sceen-printed

Poster Set _

Kuva 3: Aids Wolf -yhtyeen levyn mainos (Skin Graft Records 2010.)
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3 Yritysesittely Combat Rock Shop

Tassa luvussa tutustutaan Combat Rock Shop -levykauppaan. Ensin kaydaan lapi yrityksen
historiaa, jonka jalkeen kaydaan lapi sen toiminta-ajatusta, arvoja, nykypéivaa seka tulevai-

suutta etenkin vinyylilevyjen nakdkulmasta.

3.1 Combat Rock Shopin historia

Padasiassa punk rock-aanilevyjen vahittaismyyntiin erikoistunut Combat Rock Shop avattiin
Helsingin keskustaan Runeberginkadulle kevaalla 2004. Tata ennen yritys oli toiminut posti-
myyntiyrityksend vuodesta 1996 asti. Combat Rock Shop muutti Runeberginkadulta isompiin
tiloihin Fredrikinkadulle syyskuussa 2004. Fire Inside Music Ay -nimen alla toimiva myymala on

koko olemassaolonsa ajan tyollistanyt paatoimisesti 1-2 henkilda, joiden liséksi myymalassa

on usein harjoittelijoita joko oppilaitoksista tai valtion tydllistamisohjelman kautta. (Koskinen
2012.)

Kuva 4: Combat Rock Shopin sisdankaynti (Tripping with Vilma 2012.)
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Myymalén ensimmadisten vuosien aikana CD-levyn menekki oli vinyylia huomattavastikin suu-
rempi, mutta vuonna 2008-2009-valisena aikana vinyylilevy ohitti digitaalisen formaatin myy-
malan myydyimpana aanilevyformaattina ja on ollut jatkuvassa prosentuaalisessa kasvussa
siité lahtien. Vaikka levymyynti kokonaisuudessaan on laskenut, on vinyylin kokonaisvolyymi

ollut nousussa jo viiden vuoden ajan. (Koskinen 2012.)

3.2  Combat Rock Shopin toiminta-ajatus

Combat Rock Shopin pé&aasiallisena toiminta-ajatuksena on aanilevyjen myynti. Fire Inside
Music Ay:n alaisuudessa toimii myés Combat Rock Industry-niminen levy-yhti6, joka julkaisee
paaosin suomalaisten punk-, metalli- ja hardcore-musiikkiin keskittyvien bandien levyja. Suu-
rin levyista julkaistaan joko kokonaan tai osittain vinyyliversioina. Marraskuun 2012 loppuun
mennessa yhti6 oli julkaissut 97 nimikettd Combat Rock Industry-nimella vinyyli-, CD- ja ka-
settiformaateissa. Naisséa formaateissa Combat Rock Shop myy musiikkia muiltakin artisteilta
ympari maailman. Myds Combat Rock Industryn ulkopuoliset levyt edustavat suurelta osin
punk-musiikkia. Punk nékyy lisdksi myytavien kirjojen, lehtien, rintanappien ynna muun pie-

nimuotoisen oheistuotteen myyntina. (Koskinen 2012.)

Yrityksen ajatuksena on alusta asti ollut erikoistua ja tuoda Suomen markkinoille levyja, joita
ei muista levykaupoista ole saatavilla ja joille on kuitenkin kysyntdd. Myymalaa edeltaneesta
postimyyntitoiminnasta yritys sai runsaasti tarvittavaa kokemusta markkinoiden tilasta ja

omista mahdollisuuksistaan. Toimitusjohtaja Jani Koskinen arvioi, etté erikoistuminen ja asi-
antuntemus ovat Combat Rock Shopin toiminnan elinehdot fyysisilla musiikkitallennemarkki-
noilla, koska isommat yritykset eivat valttamatta ole kiinnostuneita tai tarpeeksi osaavia os-
tamaan marginaalissa olevia punk-levyja, vaan keskittyvat enemman valtavirtamusiikkiin.
Muut pienemmat myymalat sen sijaan ovat erikoistuneet johonkin muuhun, kuten esimerkiksi
Funkiest rap-musiikkiin. Markkinoiden ollessa jakautuneet eri osa-alueisiin, ndiden osa-
alueiden ammattitaito ja tietdmys musiikista ja kulttuurista tulevat esiin pienlevykaupoissa

luoden kilpailuvaltin suurempiin toimijoihin nédhden. (Koskinen 2012.)

3.3 Combat Rock Shopin arvot

Combat Rock Shopilla ei ole virallisesti listattuja arvoja, mutta ne ovat pienen yrityksen joka-
paivaisessa toiminnassa jatkuvasti esilla. Se on ylpeasti pieni, eikd pyri suureen kasvuun tai
laajenemiseen. Arvomaailmaan ei kuulu jatkuva kasvu, vaan enemmankin aseman sailyttami-
nen nykyiselldén ja lojaalin asiakaskunnan laadukas palveleminen. Combat Rock Shopille iden-
titeetti pienend ja “sympaattisena” levypuotina on osa imagoa, jolla se erottautuu muista

toimijoista. (Koskinen 2012.)
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Combat Rock Shopin arvomaailman lahtdkohtana on asiakaslahtdisyys. Tama tarkoittaa sit4,
ettd asiakas maarittelee yrityksen identiteetin ja sen, mitd yritys ja sen asiakkaalle tuottama
arvo todellisuudessa on. Kuten useille muillekin pienille ja marginaalissa operoiville toimijoil-
le, myds Combat Rock Shopille erikoistuminen, asiantuntijuus ja sitd kautta tapahtuva asia-
kaslahtoisyys tuottavat taméa arvon. Asiakaspalvelun merkitysté ei voi vaheksya, koska asian-
tuntemus ja liikkeen yleisilme valittyvat usein ostokokemuksen kautta. Nain ollen asiakaspal-
velun rooli asiakaslahtdisyyden toteuttajana on erittéin suuri. Asiakaspalvelun laatu vaikuttaa
paljon etenkin tilanteessa, jossa kyse ei ole tuotteen saatavuudesta, vaan ostotapahtumasta
kokemuksena. (Koskinen 2012.)

My6s ’kilpailumattomuus” on Combat Rock Shopin keskeisid arvoja. Kilpailumattomuudella
tarkoitetaan ajatusta, jonka mukaan erilaiset pienlevykaupat eivéat tavoittele markkinajohta-
juutta tai suuria osuuksia markkinoista, vaan toisistaan hyotyen yllapitavat aanilevykulttuuria.
Kulttuurin yllapitamiseen liittyy muun muassa keskusteleminen asiakkaiden kanssa seka Kkii-
reetén tunnelma. Nain ollen myymalassa asiointia ei valttamatta koeta edes ostokokemukse-
na, vaan sosiaalisena tapahtumana. Postimyynti alkoi harrastuksena, josta tuli Koskiselle ty6.
Héan pitaa tarkeana, ettd sama intohimo levyihin séilyy Combat Rock Shopin parissa. Toimitus-

johtajan mukaan ”"myymalan tulee olla sellainen, jossa itse haluaisin kdyda”. (Koskinen 2012.)

3.4  Combat Rock Shopin nykytilanne

Talla hetkella Combat Rock Shopin myynti koostuu lahes kokonaan vinyylilevyista. Koskisen
mukaan rajahdysmainen kasvu tapahtui vuonna 2008 ”muutamassa kuukaudessa”. Talla het-
kella CD-levyn osuus myydyista levyistd on noin 10 %. Kaytanndssa vinyyli hallitsee jaljelle
jaavaa 90 prosenttia, silla kolmannen formaatin, C-kasetin myynti jaa alle yhteen prosenttiin.
Postimyynnin osalta suhde on prosentteina n. 70/30 vinyylin eduksi. Koskinen ei osaa sanoa
varsinaisia syitd vinyylin suureen osuuteen myynnissd, mutta katsoo postimyynnin suhteen
olevan védhemman vinyylipainotteinen siksi, ettd “Helsingin ulkopuolella ei olla niin elitisti-
sia”. (Koskinen 2012.)
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4  Teemahaastattelut

Tassa luvussa kerrotaan aineistonkeruusta ja sen suunnittelusta. Lisaksi luvussa kasitellaan,
miksi teemahaastattelu valittiin menetelméksi, kerrotaan teemahaastattelusta aineistonke-
ruumenetelmand sekd esitetddn perustelut haastateltujen henkiléiden valitsemisesta tutki-

mukseen. Lopuksi kerrotaan haastattelujen suunnittelusta ja toteutuksesta.

4.1 Teemahaastattelusta

Aineistonkeruumenetelmana tutkimuksessa kdytetddn teemahaastattelua. Teemahaastattelu
on lomake- ja avoimen haastattelun valimuoto, jolle tyypillisesti aihe-alue ja teema ovat
ennalta tiedossa, mutta se on muuten avoin (Hirsjarvi ym. 1997, 204-205). Teemahaastattelu

siis kohdistetaan tiettyihin teemoihin, joista keskustellaan (Hirsjarvi ja Hurme 2001, 47-48.)

Teemahaastattelun etuna on se, ettei se sido tutkijaa, vaan tuo esiin ihmisten tulkintoja asi-
oista. Keskeisia asioita ovat haastateltujen henkildiden nakemykset sekd haastattelijan ja
haastateltavan vélinen vuorovaikutus. Teemahaastattelua kutsutaan myds puolistrukturoiduksi
haastatteluksi (Hirsjarvi ja Hurme 2001, 47-48).

4.2 Aineiston kerddminen ja kasittely

Lahtokohtana laadullisessa tutkimuksessa on todellisen eldaman kuvaaminen, joka sisaltéda
ajatuksen moninaisesta todellisuudesta. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa on yleisesti tarkoituk-

sena paljastaa jo olemassa olevia tosiasioita. (Hirsjarvi ym. 1997, 161.)

Esihaastatteluja ei varsinaisesti tehty, mutta kdytannossa teemahaastattelua Koskisen kanssa
pohjustettiin tybharjoitteluaikana Combat Rock Shopissa. Myés myymalassa asioineiden kulut-
tajien kanssa kaytiin runsaasti keskusteluja vinyylilevyista ja yleisesti aanilevyalan tilantees-
ta. Tybharjoitteluaikana hahmottuivat lisdksi teemahaastattelun runko ja siihen valittavat
aiheet. Hirsjarvi ja Hurme (2001, 73) ovat sietd mieltd, ettd tuskin kukaan tutkija voi menna
kentélle kysymaan “oikeita” kysymyksia suoralta kadeltd ilman esihaastatteluja. Tassa tapa-
uksessa kuitenkin tydharjoitteluaika ja oma kokemus aiheesta toimivat eraanlaisena kokonais-
valtaisena esihaastatteluna, eikd ongelmia tutkittavien teemojen osalta esihaastattelujen

puuttumisesta huolimatta ilmentynyt.

Kaikki haastateltavat suhtautuivat tutkimukseen positiivisesti ja antoivat kayttda omaa nime-
aan. Motivaatio-ongelmia ei mydskaan ollut havaittavissa, silla kaikki ovat alan asiantuntijoita

ja keskusteluja teemoista oli kayty jokaisen haastatellun kanssa aiemminkin.
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Koska kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritddn ymmartdmaan ilmiota tilastollisia yleistyksia
syvallisemmin, on tapana puhua ’harkinnanvaraisesta naytteesta” (Hirsjarvi ja Hurme 2001,
58-59). Koska “muutamaa henkiléa haastattelemalla voidaan saada merkittavaa tietoa” (Hirs-
jJarvi ja Hurme 2001, 59.), rajattiin tutkimuksen kohdejoukko kolmeen henkilédn, jotka toimi-

van aanilevyalalla mahdollisimman erilaisissa rooleissa: kuluttaja, jalleenmyyja ja kustantaja.

”Kuluttaja” on danilevyja aktiivisesti keraava helsinkilainen Antti Thilman, joka on harrasta-
nut musiikkia noin 15 vuotta lahinna sita kuluttaen. Thilman on nahnyt laheltd musiikinkulu-
tuksen trendien vaihtelut 2000-luvulla. Han on keskittynyt levykerdilyssdan lahinna punk-

musiikkiin.

”Jalleenmyyja” on CASE-yritys Combat Rock Shopin omistaja Jani Koskinen, joka avasi myy-
malansa vuonna 2004. Han on kuitenkin toiminut alalla jo 1990-luvun puolivalista alkaen myy-

den levyja postimyyntiyrityksen kautta.

”Kustantaja” on vuonna 1997 toimintansa aloittaneen pienlevy-yhtié Fullhouse Recordsin toi-
mitusjohtaja Jussi Aimola. Aimola on toiminut yrityksen toimitusjohtajana noin kymmenen

vuotta. Yhti6 on julkaissut noin 50 albumia.

Tavoitteena oli selvittaa vinyylilevyn asemaa yleisesti aanilevymarkkinoilla koskien lahinna
nykytilannetta ja tulevaisuutta. Nykytilannetta pyrittiin selvittdmaan my®ds menneisyyden

kautta, toisin sanoen hahmottamaan syita vinyylilevyn tamanhetkiselle kasvulle.

Haastateltujen suhdetta vinyylilevyyn selvitettiin etenkin kustantajan ja jalleenmyyjan kanssa
sekd henkilokohtaisista ettd ammatillisista lahtokohdista. Nain pyrittiin saamaan tietoa siita,
sisaltaako haastatellun ja vinyylilevyn suhde myés henkilokohtaisen latauksen vai onko se vain

myyntiartikkeli muiden joukossa.

Jokaiselta haastatellulta kysyttiin myds suoraan tutkimuksen aihe ja keskeinen teema eli ”Pe-
lastaako vinyyli levykaupan?”. Tama hieman monimuotoinen kysymys jatti haastateltaville

tilaa tulkita kysymys haluamallaan tavalla.
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Haastattelujen lapikaynti ja ongelmien ratkaisu

Viidennessa luvussa kdydaan lapi haastattelutulokset tutkimusongelmittain edeten teema-

haastattelun runkoa noudattaen. Taman jalkeen analysoidaan tutkimustulokset ja vinyylilevyn

tulevaisuus niiden pohjalta.

5.1

Haastattelujen lapikaynti

Teemahaastattelu koostui kolmesta osa-alueesta, johon pyrittiin saamaan haastatteluilta

saamaan mahdollisimman perusteellisia ndkemyksia:

Miten néet vinyylilevyn aseman musiikkimarkkinoilla télla hetkella, miten kyseinen
asema on saavutettu ja mihin kehitys johtaa tulevaisuudessa?
Minkalainen rooli vinyylilla on henkildokohtaisessa toiminnassasi musiikin parissa?

Onko vinyyli fyysisen levykaupan pelastus tai tulevaisuus?

Punk-levykerdilija Antti Thilman:

”Nakisin, ettd ainakin musiikin suurkuluttajien, levynkerdilijdiden ja muiden, jotka ko-
kevat levyt fyysisind kokonaisuuksina, keskuudessa vinyylin asema on noussut viimeis-
taan viimeisen 10 vuoden aikana suuresti. Ainakin oma, seké useiden l&hipiiriin kuuluvi-
en, suhtautuminen levyihin on muuttunut entistd enemman vinyylikeskeiseksi. Siind mis-
s itse viela kymmenen vuotta sitten ostin vinyyleja hinnan (kaytetyt hevilevyt eivat vie-
14 olleet muuttuneet arvotavaraksi) seké erikoisuuden vuoksi, tulee nykyaan ostettua liki

yksinomaan vinyylia.

Ja mité nyt vertailee tilannetta nykyaan ja silloin kymmenen vuotta sitten, niin vinyylin
tarjontakin on kasvanut suunnattomasti, mika on tietysti selked merkki siité, ettd myos
kysynta on kasvanut. Punkkareiden keskuudessa, sekd varmasti myés muiden alakulttuu-
rien, vinyylilld on ollut merkittava rooli koko ajan, mutta nykyaan ollaan tilanteessa,
missa levyja ei usein edes julkaista cd-muodossa lainkaan.

Levyjen kerdilyyn taipuvaisten ihmisten keskuudessa vinyyli lienee liki kokonaan jo kor-
vannut cd:n. Monet eivat suostu CD:td ostamaan lainkaan ja itseni kaltaiset henkiltt

vain siind tapauksessa, etté vinyyliversion hankkiminen on liian vaikeata ja/tai kallista.

En osaa oikein sanoa, misté viime vuosien suuri kasvu kiinnostuksessa vinyylia kohden on
aiheutunut. Kuten jo mainitsin, on vinyyli ollut kerailijéiden padasiallinen formaatti ai-
na, mutta kiinnostus sité kohtaan on selvasti kasvanut my6s niiden parissa, jotka eivat
ole lainkaan kiinnostuneita minkaanlaisesta "postimerkkeilystd". Varmasti osaltaan syy
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on kuitenkin trendikkyydessa, "hipstereiksikin" kutsutut vaihtoehtoihmiset ovat saaneet
enemman huomiota tiedotusvélineissa ja paasseet esittelemaan levykokoelmiaan seka

julistamaan vinyylin ilosanomaa.

Liséksi jossain vaiheessa myods isommat levy-yhtiot innostuivat tekemaéan rajoitettuja vi-
nyylipainoksia uusista julkaisuistaan. En osaa varmasti sanoa, kumpi tuli ensin kiinnostus
vai ndma isojen levy-yhtididen myénnytykset vinyylin suuntaan, mutta osaltaan varmasti
kasvanut tarjonta on myds kasvattanut samalla kysyntaa.

Tulevaisuudesta on vaikea sanoa, mutta uskoisin tilanteen ainakin tasautuvan trendik-
kyyden hiipuessa. Ne, jotka vinyylid ovat aina, tai ainakin jo pitemman aikaa, ostaneet,
Jatkavat sité varmasti niin kauan kun se on mahdollista ja cd tuskin ainakaan tekee enaa
koskaan paluuta siihen, mité se oli aiemmin. Vinyylid painetaan niin kauan isojen lafko-
jen toimesta, kun siitd voi saada edes jonkinlaista voittoa ja pienien toimijoiden toimes-
ta niin kauan kuin siita ei mene henkilokohtaiseen vararikkoon.

Omassa musiikinkulutuksessa vinyyli on ehdottomasti ykkdssijalla. Siind missa aiemmin
ostelin tarjonnan mukaan vinyyliversioita, nykyaan olen valmis ndkemaan enemman vai-
vaa vinyyliversion hankkimiseksi. Lisaksi kiinnostukseni vinyylisingleja kohtaan on kasva-
nut suureksi. CD-singlet sen sijaan ovat aina tuntuneet maailman turhimmalta keksinnél-
ta. Niin paatunut, tai rikas, en kuitenkaan vieléd ole, ettd olisin téysin hylannyt CD-
versioitakaan, mikali vinyylin hankkiminen tulisi naurettavan kalliiksi ja hankalaksi. Jos-
kus levy on vain saatava, oli formaatti sitten mika tahansa. Ja voihan sen myéhemmin

paivittaa vinyyliksi, jos tulee vaikka uusintapainos tai voitan lotossa.

Onhan se jo nyt nahtdvissa, ettd levykaupat pienentavat CD-valikoimiaan vinyylin kus-
tannuksella. Kuitenkin, niin valitettavaa kuin se onkin, taalla Helsingissakaan tuskin on
tulevaisuudessa niin paljon levykauppoja kuin télla hetkella. Vinyyli voi osaltaan varmas-
ti pelastaa muutamia levykauppoja, varsinkin ne, jotka pystyvat erikoistumaan johonkin
tiettyyn genreen, jolle vield riittdd ostajiakin. Uskoisin, ettd esimerkiksi Combat Rock
Shopin ja Funkiestin kaltaiset liikkeet tulevat pysymaén pitempéaan pystyssa kuin mah-
dollisesti jokin muu levykauppa. Pelkdan myds, ettd perinteikkaat kaytettyjen levyjen
kaupat saattavat ennemmin tai mydhemmin kaatua Levykauppa X -ketjun alta.

Ehdottomasti vinyyli on kuitenkin fyysisten levykauppojen tulevaisuus. Se, kuinka pitka
se tulevaisuus on, jaa nahtavaksi. Discogsin ja Ebayn kaltaisista nettipalveluista saa ké-
tevasti tilattua kaytetyt levyt pienemmalla hinnalla kotiovelle. Netin kautta saa myos ti-
lattua lukuisista erikoistuneista distroista ja nettilevykaupoista alakulttuurilevyt hal-
vemmalla kuin liiketilan vuokraa maksavasta fyysisesta levykaupasta. Saali, silla hyvassa
levykaupassa viettdad mielelladn useamman tunnin plaratessa hyllyja, mutta kuten kai-

kessa, lopulta lompakko paattaa nama asiat.”
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Combat Rock Shopin omistaja Jani Koskinen:

”Talla hetkelld vinyylin osuus myydystéd musiikista on tietenkin prosentuaalisesti hurjas-
sa nousussa, mutta maarat, joista puhutaan, ovat silti niin pienia ettd asema on margi-
naalinen. Tamakin marginaali kuitenkin riittdd monille eri alakulttuureille jotka ovat jo-
ka tapauksessa lahtokohtaisesti sivussa paivan valtavirrasta, ja joiden harrastajien kes-
kuudessa vinyyli on myds CD-levyn valtakauden aikana ollut térkein formaatti. Valtavir-
rasta puhuttaessa vinyylin asema tuskin tulee radikaalisti nousemaan, vaan uskoisin etta
suurin osa musiikista kulutetaan erilaisten lataus- ja pilvipalveluiden kautta. CD-levy

hiipuu hitaasti.

Kenenkaan ei tana paivana tarvitse ostaa fyysista tuotetta kuullakseen musiikkia. En kui-
tenkaan usko ettéd pelkka musiikkitiedosto tulee tulevaisuudessakaan tyydyttdamaan var-
sinkaan vakavammin musiikista ja kulttuurista kiinnostuneita. On kyse laajemmasta ko-
kemuksesta ja paketista, jollaisen esimerkiksi vinyylilevy kansineen tarjoaa, ja harrasta-

jat ovat valmiita sijoittamaan rahaa elamanlaatuunsa.

Oman toimintani kannalta vinyyli on erittéin keskeinen. Se oli keskeinen syy koko toi-
minnan aloittamiselle. Vaikka sainkin ensimmaiset musiikkitallenteeni kasetilla, se joh-
tui vain rahan puutteesta. Vinyyli oli se asia jonka halusin ja joita kuuntelemalla olen
tutustunut lahes kaikkeen rakastamaani musiikkiin. Niinpa niita halusi aikanaan alkaa it-
sekin julkaisemaan ja vaikka CD my&hemmin mahdollisti toiminnan laajenemisen ja
ammattimaistumisen, vinyyli sdilyi koko ajan sen rinnalla yrityksen toiminnassa myds
niind aikoina jolloin sen taloudellinen merkitys oli lahinna negatiivinen. Ja hyva niin, sil-

1& nyt myds taloudellinen merkitys on erittdin keskeinen.

Laajemmassa mittakaavassa tulevaisuutta on vaikea arvioida, mutta ainakin tiettyihin
musiikin alalajeihin erikoistuneiden kauppojen kannalta vinyylin asema on erittéin tar-
ked. Ja monet alun perin vain nuorille enemman merkinneet alakulttuurit kuten itse
edustamani punk, ovat jo niin vanhoja, etté keski-ikéisetkin kuluttajat ovat saattaneet

kasvaa sen parissa. Nostalgiahan myy aina.”

Fullhouse Recordsin toimitusjohtaja Jussi Aimola:

“Taloudellisesta nakdkulmasta vinyylin asema musiikkibisneksesta talla hetkella on to-
della pieni. Vaikka vinyylimyynti kasvaa rajua vauhtia, on se silti murto-osa esimerkiksi
CD:n myynnistd. Vinyylin kuluttajat ovat vannoutuneita musiikinharrastajia, joita maa-
ilmassa ei loppujen lopuksi kovin montaa miljoonaa ole. Suuri massa, joka isoa bisnesta
pyorittad ja joka ostaa tai lataa 1-10 levya vuodessa kuluttajaa kohden ei kayta vinyylia,
eik& tule todennakoisesti enda koskaan kayttamaankaan. Toki aina tulee olemaan paljon
ihmisia, jotka haluavat kuunnella musiikkinsa ainakin osittain vinyylind, joten eivét vi-

nyylit mihinkdan haviamassa ole.
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Todennakdisesti lahitulevaisuudessa vinyylin myynti tulee hieman kasvamaan, mutta ra-
jat tulevat jossain vaiheessa vastaan. Saattaa olla, etta jotkut tulevista nuorison ala-
kulttuureista ottaa sen omakseen, mutten née, ettd LP pystyisi tosissaan haastamaan
vaikkapa lataamista tulevien sukupolvien keskuudessa. Varsinkaan sitten, kun lataami-

selle keksitéan jokin hyvin toimiva malli.

Itselleni vinyyli on formaattina melko téarked. Mielellani julkaisen jokaisesta levysta
my®ds vinyylipainoksen, vaikka siina ei olisi taloudellisesti mitéan jarkea. Myos Kuluttaja-
na ostan levyn aina mieluummin vinyyliformaattina.

Kokonaisuutta ajatellen vinyyli tulee ja ei tule pelastamaan levykauppaa. Se tulee ole-
maan joidenkin yksittéisten kauppojen, alakulttuurien ja levy-yhtididen pelastus, muttei
silla pelasteta koko isoa teollisuuden alaa.”

5.2 Haastattelujen analyysi ja vinyylilevyn tulevaisuuden nakyméat

Kaikki haastatellut toimivat tydnsa tai harrastustensa kautta aénilevyalalla eri rooleissa, mika
toi haastatteluihin asiantuntijuutta ja nakemyksia tutkimusongelman ytimesté. Tarkoituksena
oli ennen kaikkea saada aikaan kokonaiskuva vinyylilevyn asemasta ja kehityksesta markki-

noilla tulevaisuudessa.

Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd sekd Thilman, Koskinen ettd Aimola toteavat vinyylilevyjen
myynnin nousseen viime vuosina huomattavasti, mutta sen olevan silti suhteellisen pienta
esimerkiksi CD-formaattiin verrattuna. Vinyylid kuluttavat lahinn& marginaaliset musiikinhar-

rastajat, jotka eivat kuulu valtaosaan musiikinkuluttajista.

Levykerdilija Thilman vertaa vinyylilevyjen kulutusta postimerkkeilyyn” ja on sitd mielta,
ettd vinyyli on talla hetkella trendikas formaatti. Lisdksi han on sitéd mieltd, etté sen kysynta
tulevaisuudessa ainakin hieman taantuu trendikkyyden hiipuessa. Thilman pyrkii hankkimaan
kaikki levynsa vinyyliformaatissa, mutta ostaa toisiaan myds CD-levyja niiden edullisemman
hinnan ja vinyylin vaikean saatavuuden vuoksi. Han uskoo vinyyliformaatin olevan levykauppo-

jen pelastaja, vaikka Internet-kauppa niita edullisempien hintojen avulla uhkaakin.

My6s CASE-yritys Combat Rock Shopin omistaja, levykauppias Jani Koskinen kokee vinyylin
olevan kuluttajalle ennen kaikkea esine, silla "kenenkdan ei tédna paivana tarvitse ostaa fyy-
sista tuotetta kuullakseen musiikkia”. Vinyylissé on siis kyse kokonaisvaltaisemmasta koke-
muksesta, johon sisdltyy varsinaisen musiikillisen sisallén liséksi esimerkiksi kansitaide. Myds
Koskiselle vinyyli on ollut henkildkohtaisesti térkea. Tasta syysta han on suosinut sita liiketoi-
minnassaankin niindkin aikoina, kun se ei ole ollut taloudellisesti merkittava. Talla hetkella

vinyylilevy on térkea myds taloudellisesti. Koskinenkin nékee vinyylin olevan tulevaisuudessa-
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kin merkittava tiettyihin musiikin alalajeihin erikostuneille kaupoille. Suuremmassa mittakaa-

vassa han ei osaa vinyylin tulevaisuutta arvioida.

Fullhouse Records-levy-yhtién toimitusjohtaja Jussi Aimola nékee vinyylin myynnin kasvavan
edelleen jonkin verran lahitulevaisuudessa, mutta “rajat tulevat jossain vaiheessa vastaan”.
Aimolakaan ei nae vinyylin uhkaavan musiikin kulutuksen yleisté trendia Internet-pohjaisen
musiikinkuuntelun suuntaan. Hénen henkil6kohtainen suhteensa formaattiin on samankaltai-
nen muiden haastateltujen kanssa: Aimola julkaisee yhtidnsd kautta levyistddn “mielellaén
myds vinyylipainoksen, vaikka siina ei olisi taloudellisesti mitéan jarked”. Kuluttajanakin han
ostaa levyn aina mieluummin vinyyliformaattina. Yksittdisten kauppojen, levy-yhtididen ja
alakulttuurien osalta vinyyli on h&nenkin mukaansa tulevaisuudessa pelastus, mutta ei tule

pelastamaan levykauppaa suuremmassa mittakaavassa.

6  Johtopaatokset

Tassa luvussa pyritdan esittdamaan tutkimustulokset, johtopaattkset sekd vastaus tutkimuson-
gelmaan. Taman liséksi arvioidaan, mitd ja miksi tulevaisuudessa voidaan edelleen tutkia ja

mihin voidaan kiinnittda huomiota.

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittda ja ymmartaa vinyylilevyn asemaa aanilevymarkkinoilla
tana paivana ja tulevaisuudessa. Tutkimuksessa pyrittiin selvittdméaan syité vinyylin asemaan
kasvavana aanilevyformaattina seka sen tulevaisuuteen Suomen markkinoihin keskittyen.
Teemahaastattelujen kautta pyrittiin I0ytdmaan syitd menekin kasvuun, eri toimijoiden asen-
teisiin formaattia kohtaan seka tulevaisuudessa mahdollisesti kohdattaviin kasvun rajoihin.

Yksinkertaisesti pyrittiin selvittdmaan, onko vinyyli levykaupan pelastaja.

6.1 Yhteenveto

Tutkimuksessa pyrittiin selvittdmaan vinyylilevyn asemaa Suomessa talla hetkelld ja tulevai-
suudessa alalla toimivien henkildiden kanssa tehtyjen teemahaastattelujen avulla. Haastatte-
lujen liséksi tutkimuksessa perehdytaan aanilevyalan historiaan, nykypaivaan ja kehitykseen
vinyylilevyyn keskittyen. Luvussa 2 keskitytdan erityisesti siihen, miten yleinen kehitys on
vaikuttanut vinyylilevyn asemaan aanitemarkkinoilla historian saatossa ja mikd sen asema on
tana paivana. Aanitemarkkinoiden luonnetta kasitellaan erikseen Maslow’n tarvehierarkian

seka 4P-analyysin avulla.

Case-yrityksena tutkimuksessa on Combat Rock Shop -levykauppa. Sen historiaa, toiminta-

ajatusta, arvoja ja nykypaivaa tarkastellaan kolmannessa luvussa. Tavoitteena oli konkretisoi-
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da aihetta esimerkkiyrityksen avulla ja tuoda esille sen kokemuksia vinyylilevyn viime vuosien

noususta, CD-levyn menekin heikkenemisesta seka yrityksen toiminnasta yleisesti.

Neljannessa luvussa kerrottiin tutkimuksessa kaytetysta tutkimusmenetelmastd, teemahaas-
tattelusta, yleisesti ja kaytiin l1api sen keskeisia kasitteita. Liséksi paneuduttiin aineiston ke-

rdédmiseen ja sen kasittelyyn.

Viidennessa luvussa kaytiin 1&pi teemahaastatteluja kolmen osa-alueen ja kolmen &aanilevy-
alalla eri rooleissa toimivan haastateltavan kautta. Haastatteluissa selvitettiin vinyylilevyn
asemaa musiikkimarkkinoilla ennen, nyt ja tulevaisuudessa seka kysyttiin haastateltujen hen-

kilokohtaisesta suhteesta vinyylilevyyn.

Tutkimusta voidaan pitda onnistuneena, silla kaikki haastatellut toivat selkeasti ilmi nakemyk-
sensa tutkimusongelmaan. Haastateltujen ndkemykset aiheeseen olivat myds melko samankal-
taisia.

Haastatellut olivat yksimielisid siita, etta vinyylilevyjen osuus aanitemarkkinoilla on kasvussa,
mutta kokonaisuudessaan pieni. Sen tdmanhetkinen asema on saavutettu lahinna alakulttuuri-
en ja marginaalisten musiikkityylien sekd alan harrastajien avulla, eik& vinyylilevy kosketa
suuria massoja. Tama tulee olemaan tilanne myos tulevaisuudessa. CD:t& ei kuitenkaan tule-
vaisuuden formaattina nahty, silla musiikkia fyysisessa muodossa hankkivat kuluttajat suosivat

vinyylia.

Kaikki haastatellut pitivat vinyylilevya henkilokohtaisesti tarkeana. Kustantaja ja levykauppias
pitivat vinyyliformaatin saatavuutta tarkeand, vaikkei se olisi taloudellisesti kannattavaa.

My0s levykerailija kertoi suosivansa ainoastaan vinyylia.

My6s vinyylilevysté levykaupan pelastajana haastatellut olivat yksimielisid. Suuressa mitta-
kaavassa vinyyli ei ole aanilevyteollisuuden pelastus tai tulevaisuus, mutta yksittaisten, mar-
ginaalisempiin musiikkityyleihin keskittyneiden myymaldiden kannalta silla on tulevaisuudessa

merkittéva rooli vannoutuneiden harrastajien suosiessa vinyyliformaattia.

6.2 Itsearviointi

Vinyylilevyn aseman tutkiminen ja analysoiminen aanitemarkkinoilla oli kiinnostava ja henki-
I6kohtainen opinndytetydn aihe. Olen béanditoiminnan ja levynkerdilyharrastusteni kautta
vuosia ollut laheisessa kosketuksessa aanilevyjen kanssa, joten minulla oli paljon taustatietoa

aiheesta ja olin siité jo ennalta erittain kiinnostunut. Koska keskustelen aiheesta viikoittain
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alan harrastajien kanssa, en yllattynyt kerddamastani informaatiosta, eika se suurilta osin ollut

minulle uutta.

Tutkimus olisi ollut laajempi, jos haastateltavia olisi ollut enemman. Esimerkiksi levykauppi-
aan, jonka myymalan liikevaihto koostuu paaosin CD-levyn myynnistd, nakemykset olisivat
olleen kiinnostava lisa tutkimuksessa. Mielestani onnistuin kuitenkin selkeésti ja kattavasti
kuvaamaan vinyylilevyn kehityksen sen syntyajoista tahan paivaan seka tarjoamaan haastatte-

luiden kautta vision tulevaisuudesta.

Koska aihe on ajankohtainen ja sen tilanne jatkuvasti muuttuva, lahteet koostuivat pagosin
henkilokohtaisista tiedonannoista, lehtiartikkeleista ja haastatteluista. Mielesténi onnistuin
hyddyntadmaén hankkimaani informaatiota menestyksekkaasti. Koin tiedonhankinnan ja sen

hyvéaksi kdyttamisen olleen opinnaytetydn tekemisen antoisin osa.

6.3 Jatkotutkimusaiheet

Opinnaytetydssa ilmeni vinyylilevyjen aseman ja sen sisaltdman arvolatauksen voimakkaat
vaihtelut vuosien varrella. Teemahaastattelujen pohjalta formaatin tulevaisuutta on vaikeaa
arvioida. Nain ollen jatkotutkimusten ei valttamatta tule olla aiheiltaan tésta poikkeavia,
vaan pelkka tutkimuksen uusiminen tulevaisuudessa tuo lisdinformaatiota tutkimusongelmaan
ja on jélleen relevantti. Spesifimpi jatkotutkimusaihe voisi olla tutkimuksen tarkentaminen
tiettyihin musiikkityyleihin kaiken kattavan aanitemyynnin sijaan. Koska tama tutkimus kes-
Kittyi paaosin vinyylin asemaan Suomen markkinoilla, jatkotutkimus globaalimmasta nakokul-
masta olisi myds aiheellinen. Jatkotutkimukset &anilevyalalla voisivat yleisesti olla joko
enemman sen yksityiskohtiin paneutuvia tai, johtuen alan herkista vaihteluista, aiemmin to-

teutettujen tutkimusten paivitettyjéa versioita.
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