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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni tarkoituksena on selvittda rap-artistin toiveita ja kasityksia ohjelma-
toimistoista ja niiden palveluista seka antaa kehittamisideoita ohjelmatoimisto Ramin
Valitykselle liittyen edella mainittuihin asioihin. Tavoitteena on pohtia ja kehittaa oh-
jelmatoimiston huomioon otettavia asioita, jotta asiakkuussuhde artistiin pysyy hyva-
na ja tuottavana. Monesti ajatellaan vain ostajia asiakkaina, mutta yhtalailla on otet-
tava huomioon artistien asiakkuus ja hyvinvointi. Opinnaytety0 on tehty ohjelmatoi-

misto Ramin Valitys Oy:lle.

Tein Ramin Valitykselle vuosina 2012—-2013 markkinointiin, viestintaan ja tapahtuma-
tuotannon johtamiseen liittyvat harjoittelut seka talvella 2013-2014 kehittamistyon.
Maaliskuusta 2013 olen tyoskennellyt Ramin Valityksella keikkamyyntivastaavana.
Harjoitteluun liittyvan kehittamistyon aiheena oli artistien ja keikkajarjestajien tyyty-
vaisyys Ramin Valitysta kohtaan ja kehitystehtavan tuotoksena syntyi keikkamyynnin
manuaali. Opinnaytetyon aihe muotoutui tata kehittamistehtavaa tehdessa.

Opinnaytety0 oli selkeaa tehda Ramin Valitykselle, silla jo harjoittelujen ja tydsuhtee-
ni aikana olen nahnyt paljon kehitettavia asioita, joihin haluan puuttua tyoni merkeis-
sa muutenkin. Yrityksen toimintaperiaatteiden ja kehitystarpeiden ollessa jo ennes-
taan tuttuja, oli opinnaytetydn tekeminen helpompaa kuin tapauksessa, jossa organi-
saatio ja yleensakin ohjelmatoimistot olisivat olleet vieraita.

Opintoihin liittyvan kehittamistehtavan lahtokohtana oli selvittda asiakkaiden eli ta-
pahtumatuottajien seka Ramin Valityksen entisten ja nykyisten artistien tyytyvaisyytta
Ramin Valitykseen ja nakemyksia ohjelmatoimistoista ja alasta yleensa. Loin kum-
mallekin ryhmalle omat kyselyt Webropolin kyselypohjalla. Tapahtumatuottajien kyse-
ly tuotti vastauksia, joiden perusteella pystyi tekemaan jo olettamuksia asioista. Artis-
tien kysely ei kuitenkaan tuottanut aivan haluttua tulosta. Vain harva artisti vastasi
kyselyyn. Tasta johtuen paatin jatkaa samasta aiheesta eteenpain ja haastatella ar-
tisteja henkilokohtaisesti.



Aiheen rajaaminen onnistui suhteellisen helposti. Usein ohjelmatoimistojen asiak-
kuuksista puhuttaessa ajatellaan helposti ostajia eli tapahtumajajestajia. Asiakkuus-
tyytyvaisyys-kyselyitd on tehty paljon, muttei kuitenkaan ohjelmatoimistojen nako-
kulmasta toisen puolen asiakkaille eli artisteille. Paatin kasitella asiaa asiakkuuksien,
ohjelmatoimistojen ja artistien nakokulmasta.

Opinnaytety0ssani avataan yleisella tasolla huomioon otettavia asioita, kun puhutaan
ohjelmatoimistoista ja artistin asiakkuudesta. Taman liséksi tydssa on oma osuuten-
sa Ramin Valityksen kehitysideoille. Ohjeistus ohjelmatoimistoille seka Ramin Vali-
tyksen kehittamisideat pohjautuvat tekemaani kyselyyn ja kymmeneen artistihaastat-
teluun, joissa haastattelin yhteensa 14 rap-artistia. Haastatellut olivat paaasiassa
muutamaa poikkeusta lukuunottamatta Ramin Valityksen artisteja.

Luvussa 2 kerrotaan perustietoja tilaajasta eli Ramin Valityksesta. Samalla kerron
myos lisatietoja Ramin Valityksen asiakkuuksista ja niiden hoidosta. Luvussa 3 ker-
rotaan mita tarkoitetaan musiikkialan valittavalla portaalla seka ohjelmatoimistojen
tarkoituksesta ja tyonkuvasta. Samassa kappaleessa kerron myos musiikkialan valit-
tajaportaista Suomessa ja hieman lukuja siihen nahden. Avaan myo0s tietoa ohjelma-
toimistoimistoihin liittyvista jarjestoista.

Luvussa 4 selvitetaan tietoja asiakkuuksista ja asiakastyytyvaisyydesta. Pohdin hie-
man asiakastyytyvaisyyden mittaamista ja sen merkitysta yrityksille. Luvussa 5 kerro-
taan milla tavoin opinnaytetyota on lahdetty selvittdmaan. Kerron kyselyn ja haastat-

teluiden teosta ja myos vahan teoriaa naiden menetelmien takana.

Luvussa 6 kaydaan kapi kyselyn perusteella saatuja tuloksia sekd haastattelun Ra-
min Valityksesta kertovaa osuutta. Haastattelun tuloksia kasittelen laajemmin luvussa
7. Siina kasitellaan perustietoja, jotka ohjelmatoimiston tulisi ottaa huomioon artistia
ajatellessa. Haastatteluun ja omiin kokemuksiini perustuvia kehittdmisideoita esitte-
len luvussa 8. Pohdintaluvussa kaydaan lapi tyon kaytettavyytta ja hyodyllisyytta se-
ka arviointia tyosta.



2 RAMIN VALITYS

Ramin Valitys Oy on kevaalla 2009 perustettu ohjelmatoimisto, joka on keskittynyt
paaasiassa hiphop-genreen. Artisteja ja bandeja Ramin Valityksella on hieman alle
20. Nama artistit ja bandit ovat ovat Heikki Kuula, Gasellit, Makki, Musta Barbaari,
Kultabassokerho, Freerap, Ruger Hauer, Ruudolf & Karri Koira, Solonen & Kosola,
Teflon Brothers, Majuri, The Megaphone State, Lossi T ja Juoksut, Pietari, Matinpoi-
ka, Soul Valpio Band seka St. Rasta. Ramin Valityksen paaasiallinen toimenkuva on
artistien valitys keikkapaikoille ja festivaaleille seka hoitaa kontaktointi artistin ja kei-
kan jarjestajan valilla. Ramin Valityksen toimintaan kuuluvat kontaktoinnit, sopimus-
ten teko, artisti-infojen Iahettaminen yms. Ramin Valityksella on kaksi toimitilaa, jois-
ta molemmat sijaitsevat Helsingin Kalliossa lahella toisiaan. Linnunlahden aukion tila
on Katin Tavaran tuotanto- ja varastotila, jossa tapahtuu myyntia kuin myos paitojen

painoa. Hameentien toimisto toimii Ramin Valityksen neuvottelu- ja tydskentelytiloina.

Ramin Valityksen ovat perustaneet Mikko Kuoppala ja Keijo Kiiskinen. Mikko Kuop-
pala omistaa Yellowmic-levy-yhtion ja tyoskentelee myos Universalin omistuksessa
olevan Johanna Kustannuksen tuotantopaallikkona. Keijo Kiiskinen on hiphop-
piireissa hyvin tunnetun Monsp-recordsin perustaja ja omistaja. Tyontekijoita Ramin
Valityksella on kolme (Kuoppala, Kiiskinen ja keikkamyyntivastaava), mutta tayspai-
vaisesti Ramin Valitys tyollistaa kaksi henkiloa. Kyseessa on siis pieni firma. Firmalla
on provisiopalkalla olevia keikkamyyijia tilanteesta riippuen yhdesta kahteen. Tyonte-
kijoiden lisaksi Ramin Valityksella on ammattikorkeakouluharjoittelijoita. Harjoittelijoi-
den osuus firmassa on merkittava, silla jo kolme harjoittelijaa on palkattu harjoittelun
paatteeksi ainakin osa-aikaisesti toihin tai kesatoihin. Harjoittelijat paasevat perustoi-
den ja -toimenpiteiden lisaksi osallistumaan erilaisiin projekteihin.

Helmikuussa 2012 perustettu Katin Tavara on Ramin Valityksen alla toimiva netti-
kauppa, joka myy levyja ja oheistuotteita. Katin Tavara ei ole rajoittunut vain Ramin
Valityksen artisteihin, vaan silla on talla hetkella reilut 100 eri artistia ja bandia. Katin
Tavara ei myoskaan ole niin genre-uskollinen, kuin Ramin Valitys ja kaupasta 10ytyy-

kin muidenkin musiikki-genren tuotoksia.



Ramin Valitys on osa ns. 360-mallia yhdessa Katin Tavaran ja Monsp Recordsin
kanssa. 360-malli tarkoittaa, etta artistin ollessa tietyssa levy-yhtidssa, voi han saada
kaikki palvelut saman katon alta; musiikin levytyksen ja kustantamisen, oheistuotteet
ja keikkojen myynnin (Volume 2013). Tama on jo siksi kannattavaa, koska levyjen
myynti ei ole endaa niin suurta kuin ennen, vaan oheistuotemyynnilla ja keikoilla on

suuri merkitys artistin tuloille.

Vaikka Ramin Valitys on firmana pieni, ei taman hetkinen kuva tulevaisuudesta nayta
huonolta, toisin kun monen muun pienen ohjelmatoimiston. Jutta Karri (2012) mainit-
see opinnaytetyossaan, etta suuremmilla ohjelmatoimistoilla on kilpailuetuna suuret
ja myyvat artistit ja pienempin toimistojen tulevaisuus nayttaa huonolta. Pienuudesta
huolimatta Ramin Valitys on pystynyt luomaan selkeat ja hyvat toimintatavat seka
omaa kiinnostavat ja myyvat artistit. Nailla resursseilla ja artistimaarilla Ramin Valitys

pydrittda toimintaansa hyvin.

Ramin Vélityksen asiakkuudet

Ramin Valitys on alun perin perustettu tarpeeseen. Markkinarako nahtiin, kun toimin-
ta alkoi ammattimaistua ja lahipiirissa oli artisteja, joilla ei ollut myyjaa. Yritys kaytan-
nossa koottiin helposti idean ymparille. Ramin Valitys ei ole koskaan varsinaisesti
hankkimalla hankkinut uusia artisteja, vaan suurin osa artisteista on ollut listoilla alus-
ta alkaen eli vuodesta 2009. Myohemmin rosteriin eli artistikatalogiin liittyneista artis-
teista suurin osa on tullut myos suhteitten kautta. (Kuoppala 2014.)

Ramin Valityksen rosteri eli artistikatalogi koostuu talla hetkella pelkastaan rap-
artisteista ja bandeista. Rap-genre on kuitenkin laaja ja rosterista 10ytyy erilaisia rapin
tyylisuuntia aina suositummasta valtavirtamusiikista enemman undergroundin tyyliin.
Leviamista muihin musiikkigenreihin ei ole pidetty mahdottomuutena. Kuitenkin ta-
man hetkinen tavoite on ollut keskittya jo olemassa oleviin artisteihin, joten muitten
genrejen miettiminen ei ole ollut talla hetkella ajankohtaista. Tarkoituksena ei siis ole
myoskaan kasvattaa artistirosteria rap-genren sisalla. Tarkoitus on lahinna selkeyttaa
rosteria, jotta tasapuolisuus ja asioiden hoito selkiintyisivat ja asiat saataisiin toimi-

maan paremmin.



Talla hetkella suurimmat asiakkuuksien hoitoprosessit ovat yhteistapahtumat ja pala-
verit. Ramin Valityksen alkuaikoina yhteisollisyyden tunnetta nostattanut tapahtuma
oli Monsp-kiertue, jossa artistit paasivat keikkailemaan ja samalla vahvistamaan suh-
teitaan yhdessa. Vuodesta 2012 Ramin Valitys on jarjestanyt pikkujoulut, joissa artis-
tit ja yhteistyOkumppanit paasevat tapaamaan niin toisiaan kuin firman vakea hyvalla
meiningilla. Myos muut yhteisollisyytta lisaavat tapahtumat ovat olleet kaivattuja. En-
simmaisessa Katin Gaalassa vuonna 2013 oli esiintymassa moni Ramin Valityksen
artisti ja tama oli niitd tapahtumia, joissa yhteinen tekemisen meininki nakyi ja tuntui.
Tama on tarkeaa Ramin Valitykselle, silla firma on pieni ja kaikki perustuu hyvaan
fiilikseen ja me-henkeen (Kuoppala, 2014).

Aiemmin palavereiden pitoa ei ole nahty niinkaan konkreettisena asiana, vaan asioi-
den hoito on sujunut itsestaan. Piirit ovat olleet pienet ja ihmiset tuntevat toisensa,
jolloin asiat ovat hoituneet kaiken muun ohessa, ilman etta niihin olisi erityisemmin
panostettu. Naihin asioihin taytyy kuitenkin kiinnittda huomiota, jos toiminnan halu-
taan olevan ammattimaista. Tarkoituksena on lisata palavereja artistin ja ohjelmatoi-

miston valilla vuosittain tai vaihtoehtoisesti uusien julkaisujen myota.

3 MUSIIKKIALAN VALITTAVA PORRAS

Music Finlandin selvityksessa maaritellaan valittajaporras seuraavanlaisesti.

"Musiikin alalla toimivat taiteilijoihin ja artistiryhmiin suorassa sopimus-
Suhteessa olevat tahot, jotka edistavét pitkéjénteisesti ndiden henkilbi-
den ja ryhmien uraa seké toimentuloa” (Eminence & Raatikainen 2013,
7).

Maaritelmaan kuuluvat perinteiset agentit, managerit, ohjelmatoimistot. Valittajan
toiminta ja elinkeino perustuu taiteellisen tydon myyntiin. (mt., 7.) Alalla ollaan intohi-
mosta. Alalla tydskentelevat kokevat alan sisallot tarkeiksi. Monet kokevat tarkeiksi
tyon mahdollistaman vapauden ja itsensa tyollistamisen. Jostain syysta alalla ei kui-
tenkaan nahda tulevaisuutta vakaana, vaikka yleisesti uskotaan etta potentiaalia on.
Monet eivat usko pysyvansa alalla pitkaan. (mt., 32-33.)
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3.1 Ohjelmatoimistojen merkitys ja tydnkuva

Ohjelmatoimistojen perimmainen tarkoitus on valittaa artisteja erilaisiin esiintymistilai-
suuksiin ja tapahtumiin, kuten festivaaleille, klubeille ja ravintoloihin, seka organisoi-
da tapahtumia ja kiertueita ja myyda ohjelmapaketteja. Tarkeimpia asiakasryhmia
musiikin valittdjaportaalle on ravintolat, klubit, keikkapaikat, festivaalit, promootiot,
kulttuuritahot ja yritykset. Yksi tarkeimmista asiakasryhmista on kuitenkin itse artistit.
Etenkin viime vuosina ohjelmatoimistojen merkitys artistille on kasvanut, silla levy-
myynnin hiipuessa livemusiikista on tullut merkittava tulonlahde artisteille (Karhumaa,
Lehtman & Nikula 2010, 27). Yleisesti uskotaan etta valittdvan portaan kehittyminen
ja toimintaan mukaantulo on lisannyt alan ammattimaistumista seka tyopaikkoja.
Kaytannossa valittava porras hoitaa kaiken keikan sopimisesta, sopimuksien tekemi-
sesta ja kaytannon asioiden hoidosta ostajan laskutukseen.

Valittajataho ottaa useimmiten prosenttipalkkion artistin palkasta ja nain rahoittaa
omaa toimintaansa. Tama komissio eli prosenttipalkkio kattaa myynnin, laskutuksen,
sopimusten laadinnat seka muut kustannukset. Suomessa ohjelmatoimistojen komis-

sio on yleensa jotain valilta 15-20%. (Karhumaa ym. 2010, 29.)

Valittavan portaan tulee hallita monenlaisia kokonaisuuksia menestyakseen. Kaikki
pohjautuu ja perustuu kontakteihin, verkostoihin ja suhteisiin. Toimivalla valittavan
portaan taholla on hyvat ja laajat kontaktit ja verkostoituminen on helppoa ja luonte-
vaa. Monille valittajaportaille kansainvalistyminen on toiminnan suuri edellytys. Jotta
onnistuu, taytyy olla intohimoa alaan ja sisaltoihin, seka niiden tuntemus on oltava
ammattitaitoista. Taytyy tuntea artistit hyvin ja osata ottaa niin ostajat kuin artistit asi-
akkaina hyvin huomioon. Pitaa osata luovia ja soveltaa, seka kuunnella erityisesti ar-
tistia. Jotta valittajaporras voi menestya, tarvitsee se lahjakkaita artisteja. Taytyy
my0s olla varautunut kovaan tyontekoon ja hyva olisi, jos kokemusta I0ytyisi talous-,
verotus- ja sopimusosaamisesta. (Eminence & Raatikainen 2013, 20.)

Ohjelmatoimistoissa tyoskentelee perinteisesti keikkamyyijia eli agentteja, jotka hoita-
vat myyntia, esiintymisia ja naiden toteutukseen liittyvia kaytannon jarjestelyita (Ponni
2003, 97). Managerit puolestaan edistavat artistin uraa ja hallinnoivat suurempia ko-

konaisuuksia aina artistin taloudellisista asioista muihin artistin uraan liittyviin asioi-
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hin. Managerit saattavat toimia monilla erilaisilla profiileilla ja erikoistua moniin erilai-
siin tehtaviin (Muusikkojen Liitto 2014). Monien ohjelmatoimistojen palvelut sisaltavat
managerointipalveluita. Yksi manageri pystyy hoitamaan n. 6-10 artistin asiat hyvin.
Muutaman menestyneen ja nimekkaan artistin asioiden hoitaminen kay taysipaivai-

sesta tyosta. (Eminence & Raatikainen 2013, 28-29.)

Taiteen tekijoilla usein erikoisosaaminen on nimenomaan taiteen parissa, ja siksi
tuotteistamisen, manageroinnin ja myynnin osaaminen ja hallinta on usein suhteelli-
sen vahaista. Naihin téihin meneva aika on myos suoraan pois taiteellisen tyon te-
kemisesta. Tasta syysta taiteilijoille ja artisteille tarkeaa on valittava porras, joka osaa
ja hallitsee sopimusneuvottelut, tuotannon kaytannot, ongelmatilanteet ja myymisen.
(Agma 2013.)

Valittajaporras voi toimia artisteille kumppanina monin tavoin. Tyonkuva voi maarittaa
kaiken valittamisesta ja myynnista managerointiin saakka.Tyon- ja toimenkuvan maa-
rittda kukin taho ja artisti erikseen. Valittajaportaalla on tarkea rooli artistin kehittdjana
ja sparraajana. Samaan aikaan valittdja toimii ostajan toiveiden kuuntelijana.
(Eminence & Raatikainen 2013, 17.)

3.2 Musiikkialan valittajaportaat Suomessa

Music Finlandin vuonna 2011 teettamasta tutkimuksesta selviaa, etta kaikkien alojen
ohjelma- ja managerointipalveluita oli tuolloin Suomessa 1513 kappaletta Tilastokes-
kuksen mukaan. Naiden ohjelma- ja managerointipalveluiden sisalloista ei ole sen
tarkempaa tietoa, mutta suurin osa on olettamuksen mukaan tekemisissa musiikin
kanssa. Suurin osa vastanneista oli yrityksia. Vuonna 2011 ohjelma- ja manageroin-
tipalvelun lopettaneita oli 138 ja aloittaneita 123. Vaka-hankkeen mukaan ohjelma-
toimistossa tyoskentelevia promoottoreita ja agentteja on Suomessa n. 200.
(Eminence & Raatikainen 2013, 8; Music Finland 2012, 29.)

Keskimaarainen Suomessa toimiva agentti/ohjelmatoimisto myy ohjelmaa hieman yli
1,5 miljoonan euron verran ja keikkoja reilu 1000 vuodessa. Se ty0llistaa 3,5 tyonteki-

jaa ja maksaa keikkapalkkoja lahes 300 henkildlle. 1990-luvun lopussa ohjelmatoi-
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mistojen likkevaihto oli reilu miljoona euroa. (Ponni 2003, 97). Rakenteellisesti ala
koostuu muutamasta isosta toimistosta (ohjelmamyynti yli 8 miljoonaa euroa vuodes-
sa), joistakin keskikokoisista ja useista pienista toimistoista. Ramin Valitys sijoittuu
ohjelmatoimistojen kastissa pieniin ohjelmatoimistoihin. Ramin Valityksen liikevaihto
oli vuonna 2012 935 000 euroa ja vuonna 2013 yhden miljoonan euron luokkaa.
Naina vuosina tosin laskelmissa on mukana myos Katin Tavara, ja sen osuus on ollut
kumpanakin vuonna 100 000-120 000€. Vertailun vuoksi Rahina Live Oy:n vuoden
2012 liikevaihto on ollut n. 1,1 miljoonaa euroa ja Maria Tarnanen Oy:n vuoden 2013
likevaihto n. 1,5 miljoonaa euroa. Monen ohjelmatoimiston liikevaihdon tietoja on
hankala hahmottaa ja kasittaa, koska ohjelmatoimistojen liikkevaihdon tiedot ovat yh-
teydessa firmojen muuhun toimintaan. Esimerkiksi Warner Music Live on suoraan
Warner Music Finlandin alaisuudessa, jolloin taman kokonaisuuden liikevaihto ei an-
na oikeaa kuvaa ohjelmatoimistopuolen liikevaihdosta. (Kuoppala 2014; Music Fin-
land 2012, 17; Taloussanomat 2014.)

Alan jérjestét Suomen Ohjelmatoimistot ja Agentit ry (SOA ry.) ja Music Manager’s
Forum Finland (MMF Finland)

SOA ry:n juuret johtavat jo 1960-luvulle. Myohemmin jarjestosta erkaantuivat Suo-
men Ohjelmatoimistojen liitto ja Suomen Rocktoimistojen liitto, jotka yhdistyivat jal-
leen vuonna 2009 ja nimeksi tuli Suomen Ohjelmatoimistot ja Agentit ry. SOA ry:n
jasenistoon kuuluu 60 yritysta eri puolelta Suomea. Jaseneksi kelpaavat ohjelmatoi-
mistona toimivat rekisteroidyt yhteisot, joiden toiminta on riittdvan laajaa ja joiden
johdossa on riittavan ammattitaidon omaava ihminen. SOA ry:n tavoitteena on tehda
aloitteita ja esityksia, ohjata ja neuvoa jaseniaan ammatinharjoittamiseen liittyvissa
asioissa laatimalla selvityksia, harjoittamalla julkaisu- ja tiedotustoimintaa seka jarjes-
tamalla kokouksia, neuvontatilaisuuksia, koulutuksia. SOA ry:n tehtava on toimia ta-
valla, joka edistaa koko toimialan toimintaedellytyksia ja tarkoituksena edistaa jasen-
tensa yleisia ja yhteisia etuja, toimialan arvostusta, ammattitaitoa ja toimintatapoja
seka edistaa suhteita viranomaisiin ja toimia ohjelmatoimistojen yhteisena edunval-
vojana. (SOA ry. 2014.)

Music Manager’s Forum Finlandilla on 29 yritysjasenta jasenistossaan ja se toimii

Suomessa toimivien managereiden keskustelufoorumina. Sen paatarkoitus on jakaa
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ja valittaa tietoa kaikesta alaan liittyvasta. MMF Finlandin virallisina tehtavina on
edustaa suomalaisia managereja musiikkiteollisuudessa ja muissa sidosryhmissa,
kehittad suomalaisten managereiden osaamista ja parantaa heidan ammattitaitoaan,
edistda manageritoimintaan liittyvia asioita yhteiskunnallisesti, tarjota managereille
mahdollisuuksia verkostoitua ja jakaa osaamista seka edustaa suomalaisia manage-
reita ja heidan artistejaan kansainvalisesti (MMF Finland 2014). MMF Finland on In-
ternational Music Manager’s Forumin Suomen jaosto. (MMF Finland 2014.)

4 ASIAKASTYYTYVAISYYS

Asiakaspalvelu, palvelun laatu ja palveluodotukset ovat yhteydessa asiakastyytyvai-
syyteen. Asiakastyytyvaisyys kertoo usein miten yritys on onnistunut vastaamaan
asiakkaiden odotuksiin. Monesti asiakastyytyvaisyys toimii kilpailukeinona suhteessa
kilpailijoihin. (Economic 2013.)

4.1 Asiakkuus

Asiakassuhde on parhaimmillaan kun se kestaa niin myota- kuin vastoinkaymisetkin.
Naissa tilanteissa testataan suhteen luottamus ja sitoutuminen. Luottamus on asia,
joka taytyy ansaita oli kyseessa sitten asiakasuhde tai mika tahansa muukin asia.
Luottamuksen syntymiseen voi menna aikaa, eika se tapahdu hetkessa. Mita avoi-
mempaa yhteistyd on ja mita enemman palautetta annetaan, sitd todennakodisemmin
luottamus syntyy. (Laine 2008, 19-20; Ojanen 2013, 16-19.)

Asiakkaan toiveet ja vaatimukset tayttyvat tarpeiden ja kokonaisvaltaisten ratkaisujen
myota. Asiakaspalvelun merkitys korostuu entisestaan, kun firmojen tuotteet ja palve-
lut muistuttavat yha enemman toisiaan. Hinnat ja asiakaspalvelun laatu ovat tana
paivana asia, josta kilpaillaan. Asiakaslupaukset erottava kilpailijat toisistaan ja ne
houkuttavat asiakkaita. On kuitenkin erityisen tarkeaa pitaa nama annetut asiakaslu-
paukset. (Aalto & Rubanovitsch 2007, 26; Ojanen 2008, 18-29.)
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Asiakaslahtoisyys on ennakointia, asiakkaan tarpeiden tunnistamista ja yksilOllisyytta.
Asiakaslahtoisessa palvelussa palvelu raataldidaan asikaskohtaisesti, jolloin asiak-
kaiden tunteminen on tarkeaa. Usein asiakas otetaan myos mukaan suunnitteluun ja
toteutukseen. Nykypaivana odotetaan usein, etta palvelun tarjoaja ottaa huomioon
yha tarkemmin asiakkaan yksilOlliset tarpeet. Asiakaslahtoisyys ja siihen pyrkiminen

on ohjelmatoimisto -alalla huomattavan tarkeaa. (Ojanen 2013, 25-30.)

4.3 Asiakastyytyvaisyyden selvittaminen ja mittaaminen

Asiakkailta saa harvoin suoraa palautetta varsinkin silloin, kun kyseessa on positiivi-
nen palaute. Suomalaisessa kulttuurissa yleensakin kiitoksen sanominen on hanka-
laa. Kiitos nakyy, kun asiakas palaa seka kertoo ja suosittelee palvelua ja tuotetta
eteenpain. Taman vuoksi ja yrityksen toiminnan tarkkailun kannalta asiakastyytyvai-
syyden selvittdminen on tarkeaa. (Economic 2013; Ojanen 2013, 117.)

Asiakastyytyvaisyyden mittaaminen tehdaan usein kyselyilla, joista lasketaan kes-
kiarvo (Economic 2013). Kaytetyin asiakastyytyvaisyyden mittari on on asiakastyyty-
vaisyyskysely, jossa asiakkaat arvioivat yritysta ja palvelua numeroin. Kysely on kui-
tenkin karkea mittari, eika se anna tietoa palvelun laadusta. Kysely soveltuu mittaa-
maan parhaiten ennen ja jalkeen —tilannetta. Laatua mitatessa haastattelut toimivat
paremmin. (Reinboth 2008, 106-108.)

Asiakastyytyvaisyyden mittaaminen voi kuitenkin menna myos joskus vikaan. Firmal-
la voi olla paljon tyytyvaisia asiakkaita, jos he saavat asioita ja palveluita ilmaiseksi
tai alihintaan. Talloin tyytyvaisyys tulee firman kustannuksella. Kustannukset ovat ko-
vat ja nain firma voi joutua ulos markkinoilta. Asiakastyytyvaisyys ei saisi perustua
pelkkdan tyytyvaisyyteen hinnan suhteen. Useasti myOs kerrotaan arvostettavan
edullista hintaa ja hyvaa laatua, jonka pohjalta on vaikea kehittda toimintaa. (Ojanen
2013, 30-31.)
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4.4 Asiakastyytyvaisyyden merkitys yritykselle

Yrityksille tavoitteena on vahva asiakasuskollisuus. Asiakasuskollisuus syntyy hyvas-
ta asiakaskokemuksesta. Tama tapahtuu, kun tuote ja palvelu sopivat omiin tarpeisiin
ja asiointi on helppoa ja miellyttavaa. Myos asiakaspalvelu merkitsee paljon asiak-
kaalle. Asiakaspalvelu on vahva kilpailukeino ja se on ilmaista seka yritykselle etta
asiakkaalle. Uskolliset asiakkaat kertovat herkemmin kokemuksistaan eteenpain ja
tallainen puskaradio on tanapaivana arvokas markkinointikeino. (Asiakkuusindeksi
2014; Lundberg 2012, 23.)

5 MENETELMAT

Tavoitteen saamiseksi kaytin seka kvalitatiivista eli laadullista ettd kvantitatiivista eli
maarallista tutkimusmenetelmaa. Kyselylomake edustaa kvantitatiivista ja haastatte-
lut kvalitatiivista menetelmaa. Kyselylomake tehtiin Webropolin pohjaan ja lahetettiin
satunnaisesti kaikille artistiyhteystietolistassa oleville vastattavaksi. Haastattelut taas
suoritettiin kasvokkain haastattelupohjaa ja jatkokysymyksia avoimesti kayttaen.
Maaralliseen kyselyyn eli kyselylomakkeeseen paadyttiin aluksi, mutta koska emme
saaneet haluttuja tuloksia eli tarpeeksi vastauksia oli tasta selkaa edeta haastattelui-
hin, jotta saataisiin syvaluotaavampaa tietoa.

5.1 Kyselylomake

Kyselyssa (Liite 1) haluttiin tietda erityisesti miksi entiset artistit ovat vaihtaneet fir-
maa ja mihin artistit ovat tyytyvaisia ja tyytymattomia seka mita haluttaisiin kehitetta-
van Ramin Valityksella.

Kyselya muokattiin moneen kertaan. Molemmat kyselyt tehtiin niin, etta kyselyssa ei
ole montaa sivua vaan kaikki kysymykset nakyvat kerralla. Tama rohkaisee vastaa-
jaa vastaamaan, koska kyselyn pituuden nakee samantien ja ettd vastaamiseen ei

mene pitkdan. Koska tiesimme jo etukateen etta artistit ovat huonoja lukemaan pitkia
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sahkoposteja, piti kyselynkin olla lyhyt. Siksi kysymykset piti miettia tarkkaan, ettei
tulisi yhtaan turhaa kysymysta. Lopuksi kysymyksia tuli yhteensa viisi. Oli haaste
saada artistit edes avaamaan sahkopostissa ollutta linkkia.

Saatekirjeen (Liite 2) kirjoitettiin selkeaksi, lyhyeksi ja informatiiviseksi seka korostet-
tiin, ettei vastaamiseen mene muutamaa minuuttia kauempaa. Artistien sahkopos-
tiosoitteet oli helppo kerata Ramin Valityksen vanhasta Drive-tiedostosta. Kysely lahti
28 eri osoitteeseen, joista muutamien osoitteiden takana on useampi artisti. Vastaa-
misaikaa kyselylle annettiin 2,5 viikkoa. Kyselyt lahtivat 21.11.2013 ja ne suljettiin
8.12.2013. Muistutusviestin lahetettiin artisteille 4.12.2013. Vastauksia tuli tasaisesti

lapi kyselyn aukiolon, hiljentyen kuitenkin loppua kohti.

5.2 Haastattelut

Haastatteluja tein yhteensa kymmenen. Kahdessa haastattelussa haastattelin ban-
dia, joissa haastateltavina oli useampi kuin yksi, joten kaiken kaikkiaan haastateltuja
oli yhteensa 14. Kahden haastattelun kohteena oli Ramin Valityksen ulkopuolinen
artisti. Nama pyysin mukaan, koska tunsin heidat ja ajattelin, ettd saan hieman laa-
jempaa nakemysta asioihin. Tarkoitus ei ollut haastatella kovin montaa artistia ja lo-
pulta haastateltujen maara oli mielestani sopiva. Muutama haastattelu lykkaantyi ja
peruuntui aikataulujen vuoksi. Haastattelut tehtiin Helsingissa joko Ramin Valityksen
tai Katin Tavaran toimistolla tai ulkona lounaalla. Haastattelut sijoittuvat kuukauden
sisaan aikavalille 18.2-17.3.2014.

Haastattelupohja (liite 3) muotoutui helposti jo tehdyn kyselyn pohjalta. Haastattelu-
pohja sisalsi kysymyksia keikkamyynnista ja ohjelmatoimistoista yleisesti, vertailusta
ohjelmatoimistojen ja itse-myymisen valilla, ohjelmatoimiston valintaan vaikuttavista
tekijoista seka hyvan firman ja myyjan ominaisuuksista. Lisasi Ramin Valityksen artis-
teilta kysyin tyytyvaisyyden ja tyytymattomyyden aiheita seka kehittamiskohteita.



17

6 TULOKSET

6.1 Kysely

Artistien kyselyyn tuli yhteensa 8 vastausta (Liite 4). Koska kysymykset eivat olleet
pakollisia, eivat kaikki artistit vastanneet jokaiseen kysymykseen, mika aiheutti hie-
man pohdintaa. Vain yksi artisti vastasi entisten artistien kysymyksiin, mista paattelin
ettd han oli vaihtanut firmaa ja muut olisivat nykyisia artisteja (Kuvio 1). Koska vas-

taajia on kuitenkin niin vahan ovat tulokset suuntaa antavia.

0 1 2 3 4 5

Ramin Valityksen artisti

Entinen Ramin Valityksen artisti

Kuvio 1. Kyselyyn vastanneiden jakautuminen Ramin Valityksen nykyisiin ja entisiin artisteihin.

Kysyttaessa miten on paatynyt Ramin Valityksen artistiksi eniten vastauksia tuli joko
itse kysymalla tai kysyttaessa (Kuvio 2). Tarkeaa on siis kontaktointi ja ihmiskeskei-

syys puolin ja toisin.

Sattumalta
Joku suositteli
Kysyin

Minua kysyttiin

Eos

Kuvio 2. Kuinka artisti on paatynyt Ramin Valitykselle.

Yleisella tasolla artistit ovat suhteellisen tyytyvaisia Ramin Valityksen palveluiden
osa-alueisiin. Naita osa-alueita olivat keikkojen maara, keikkojen hintataso, viestin-

nan kulku, brandi, palvelu, tasapuolisuus ja ongelmatilanteiden ratkaisu (Kuvio 3).
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Todella tyytymattomia ja tyytymattomia vastauksia tuli jokaiseen kohtaan vain yksi,
paaosin suurin osa vastauksista tuli "ok”-kohtaan. Kaiken kaikkiaan tyytyvaisyytta
mitatessa tyytymattomia-vastauksia oli yhteensa 8,9%, ok-vastauksia 37,5% ja tyyty-
vainen-vastauksia yhteensa 42,9%. Vastanneista 10,7% ei osannut vastata kysy-

myksiin.
Ei ko- |Todella Todella
Tyyty- Tyyty- . .
kemus-| tyyty- Ok tyyty- Yhteensa Keskiarvo
maton vdinen
ta/Eos | miton vdinen
Keikkojen maara 1 0 1 3 2 1 8 4
Keikkojen hintataso 1 0 1 4 1 1 8 3,88
Viestinnan kulku 1 0 0 5 1 1 8 4
Brandi (mielikuva, vaikutelma Ramin Valitykses-
0 0 0 5 2 1 8 4,5
ta)
Palvelu mita olet saanut 1 0 1 1 2 3 8 4,5
Tasapuolisuus artisteja kohtaan 1 1 0 2 2 2 8 4,13
Ongelmatilanteiden ratkaisu 1 0 1 1 3 2 8 4,38
Yhteensa 6 1 4 21 13 11 56 4,2

Kuvio 3. Artistien tyytyvaisyys kyseisiin osa-alueisiin.

Suurin toivottu kehitettava osa-alue oli keikkamyynti. Lisaksi toivottiin myos keikanva-
lityksen ja pakettien (artisti & lammittelija-artisti, artisti & tekniikka) kehittamista (Liite
4). MyOs levynjulkaisukiertueita ja Monsp - yhteiskiertueita toivottiin. Vapaassa pa-
lautteessa toivottiin korkeampia keikkapalkkioita ja enemman keikkoja, jotta ei tarvit-

sisi itse musiikin tekemisen ohella myyda esiintymisia.

Perus keikkavalitysta

Paketteja (esim. paaesintyja +
lamppari, artisti + tekniikka)

Keikanmyyntia
Tapahtumia / tapahtumapaketteja

Muuta, mita?

Kuvio 4. Mita osa-alueita artistit haluaisivat Ramin Valityksella kehitettavan.
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Entisten artistien mielipiteet ja huomiot olisivat olleet erityisen tarkeita, jotta Ramin
Valityksen palveluita olisi osattu muokata niin, ettei kukaan haluaisi vaihtaa keikka-
myyntifirmaa. Tama yksi vastaaja perusteli siirtoaan silla, ettei tuntenut Ramin Vali-
tykselta ketaan ja oli helpompi siirtya kaverin firmaan. Vastaaja ei osannut sanoa,

onko tilanne parantunut firman vaihdon myota.

6.2 Haastattelut

Tassa kappaleessa tulen selvittdmaan haastattelun Ramin Valityksesta kertovaa
osiota. Selvityksen alla on tyytyvaisyys ja artistien antamat kehitysideat. Alla olevas-
sa johtopaatokset osuudessa jatkan kehittamisideoiden parissa.

Ramin Valitys sai paljon positiivista palautetta ja tyytyvaisyyden kohteita, mutta myos
asioita joihin ei oltu tyytyvaisia. Positiivista palautetta oli kuitenkin enemman kuin ne-
gatiivista ja positiiviset puolet jattivat negatiivisuudet varjoonsa. Tyytymattomyyden
kohteet nahtiin usein enemman kehittamisen paikkana, kuin pelkkana negatiivisena
asiana. Palaan luvussa 8 naihin kehittamisen kohteisiin ja miten keinoin kitkea tyyty-

mattomat asiat.

Suurimmat tyytyvaisyyden kohteet liittyivat tyontekijoihin ja ihmisiin, seka hyvaan
yleiseen tunteeseen. Eniten korostettiin tyontekijoista puhuttaessa ihmisten avoi-
muutta ja sita toivottiin jatkossakin. Artistien mukaan tyontekijat ovat myos helposti
lahestyttavia, ymmartavaisia ja joustavia sekd heidan kanssaan on helppo tulla toi-
meen. Yleinen tunne ja fiilis oli, ettd homma toimii ja toiminta sekd mukana olo on
helppoa. Hyva meininki ja lammin hyva fiilis mainittiin myods. Tuotannon puolelta Kkii-
tosta saivat keikkainfot ja etenkin keikkalistaukset. Rosteria kehuttiin hyvaksi koko-
naisuudeksi. Rosterista iimenee tiettyyn genreen erikoistuminen, mutta samalla gen-
ren sisalla I0ytyy hyvin vaihtelua. Moni artisti tunsi mahtuvansa hyvin joukkoon. Ra-
haan liittyvissa asioissa osalla tyytyvaisyytta heratti palkan ja provision suuruus.
Keikkojen maara oli myos tyytyvaisyytta herattava asia osalla artisteista. Esille tuli

myds toiminnan ammattimaistuminen, mika todettiin hyvaksi asiaksi.



20

Tyytymattomyytta heratti joskus tapahtuva turha "saataminen”, joka siis kielii usein
epaselvista asioista artistin ja firman valilla. Myos keikkainfoissa on joskus ollut valit-
tamisen aihetta etenkin sen suhteen, etta tiedot ovat tulleet melko myohaisessa vai-
heessa. Raha-asioihin liittyen palautetta tuli palkkojen mydhastymisesta, maksures-
kontrasta ja palkkioiden suuruudesta verrattuna muihin artisteihin ja kuulopuheisiin.
Toiveena oli, etta rahat saisi mahdollisimman nopeasti silloin kun niita tarvitsee. Epa-
selvyytta aiheuttivat myos tyontekijoiden roolit. Aina ei ollut taysin tiedossa, kuka hoi-
taa mitakin ja keneen pitaisi olla yhteyksissa. Tyytymattomyytta heratti myos tieto ja
tunne siita, ettei Ramin Valityksella ole paljoa resursseja etenkaan myyntiin liittyen.
Eraalle artistille oli luvattu kiertue, jota ei kuitenkaan tullut. Artistia tama ei niin hirve-
asti haitannut, koska keikkaa muuten oli ihan hyvin. Toiveena oli kuitenkin etta lupa-
ukset pidetaan eika tyhjia lupauksia anneta. Tyytymattomyyden kohteet olivat yksit-
taisten artistien kertomia, eika sielta noussut esille monien artistien kommentoimia

suuria epakohtia.

Eniten artistit toivoivat myynnin lisdysta ja kehittamista. Toiveena oli aktiivista ja
ulospain suuntautuvaa keikkamyyntia. Tarkeaa olisi myos huomata keikkasesongit
niin, ettei jaada jalkeen esimerkiksi kesan festivaalien myynti- ja ostosesongista. Toi-
vottiin my0s, etta kehitettaisiin asioita ja myyntia niin, ettei artisteille jaisi tunne siita,
etta Ramin Valityksella ei ole resursseja myyntiin tai isoon toimintaan. My0s kiertuei-
ta toivottiin. Muutama mainitsi Monsp-kiertueet, joita ennen tehtiin. Nailla kiertueilla
yhteisen tekemisen tunne oli tarkeaa ja palkka jaettiin tasavertaisesti kaikille. Levyn-
julkaisukiertueet olivat myds toiveena. Tuotannon puolelta toivottiin keikkainfojen
varmistusta oikeiden tietojen suhteen. Lisapalveluihin toivottiin tekniikkaa, markki-
nointia ja mainontaa. Tekniikan suhteen ideana tuli omien levysoittimien ja muun tar-
peellisen tekniikan hankkimista Ramin Valitykselle, joita artistit sitten voisi lainata ja

vuokrata.

Raha-asioista toivottiin palkan maksuun tarkkuutta ja selkeytta. Palkat toivottiin saa-
tavan ajoissa ja ainakin niin, etta kysyttadessa ei menisi kovin kauan palkan tilille tu-
loon. Kehittamisideaksi annettin myods automaattinen maksu, esimerkiksi kahden
kuukauden valein ilman, etta palkkaa tarvitsee erikseen kysya.
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Tyontekijoihin liittyvia kehittamisideoita annettiin myos. Toiveena oli roolien selkeytys.
Sanottiin, ettei aina tieda kehen pitaisi olla missakin asiassa yhteyksissa varsinkin,
kun harjoittelijoiden vaihtuvuutta on ollut jonkin verran. Myos yhteydenpitoa voisi ke-
hittda. Puhelimeen vastaamisen tarkeytta korostettiin monelta taholta. Toivottiin myos
tiheampaa yhteydenpitoa seka yhteydenpitoa aktiivisemmin myos keikkajarjestajiin
pain. Yleisesti toivottiin myos kaikenlaisten uusien ideoiden kehittamista ja uusiin jut-

tuihin mukaan lahtemista.

7 VINKKEJA OHJELMATOIMISTOILLE

7.1 Rap-genre ja ohjelmatoimistot

Rap-musiikin suhteen ohjelmatoimisto ala on suhteellisen tuore. Rap-genreen on
yleensa ennen kuulunut vahvasti do it yourself -tyyli, jolloin on itse hoidettu kaikki
alusta alkaen. Suurin osa haastelluista artisteista sanoikin, etta on ollut ohjelmatoi-
miston listoilla vasta muutamia vuosia. Etenkin ns. vanhan linjan ja toisen aallon rap-
pareille on ollut hyvin tuttua hoitaa itse kaikki. Keikkojen myynnin ja valittamisen hoi-
taminen omatoimisesti oli taman aikakauden rappareille automaattista. Ei tullut mie-
leenkaan, etta joku hoitaisi nama asiat puolestasi (Wikipedia 2013). Uudemman aal-
lon rapparit taas eivat ole valttamatta paasseet perehtymaan niin syvalle keikkojen
hoitamisen ja hallinnan maailmaan. Nama asiat on syyta ottaa huomioon myydessa
rap-artistia. Omasta kokemuksesta voi olla hyotya ja nakemysta, mutta myos samalla
itse asioiden hoitaminen voi olla jopa liian pinttynyt tapa. Joensuun Popmuusikot ovat
ottaneet naista ajatuksista kopin ja jarjestavat Joensuussa etenkin aloitteleville ban-
deille ja muusikoille suunnattuja kursseja, joissa kasitellaan mm. bandien taloutta ja
keikkamyyntia. Ammattimaistumisen myota nama tiedot ovat bandien ja muusikoiden

hyva hallita. (Haapalainen 2014.)
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7.2 Musiikki ja keikkailu elinkeinona

Puhuttaessa etenkin toisen aallon artisteista, on tarkeaa huomioida asia, ettd monet
tekevat musiikkia ja keikkailua eladkseen. Myos tuoreemmat ja uudemmatkin artistit
paasevat tana paivana helpommin ja nopeammin leipaan kiinni rap-musiikilla. Haas-
tatellut vastasivat tehneensa musiikkia ja keikkailleet kaikkea yhden ja 20 vuoden va-
lilta. Paaasiallisesti kuitenkin musiikkia on tehty ja keikkailtu noin kymmenen vuotta.
Muutamissa tapauksissa musiikkia oli tehty kymmenen vuotta, mutta keikoilla oli kay-
ty vasta muutaman vuoden ajan. Vain yksi artisteista sanoi, etta han elattaa itsensa
musiikilla vain osittain. Kaikki muut elattavat itsensa musiikilla ja keikkailulla. Osa ku-
vasi elattamisen tasoa kuitenkin sanoin "nipinnapin” ja "just ja just”. Ainakin yksi mai-
nitsi kuitenkin, etta musiikin teko on se mika elattaa, ei keikkaillu. Monelle siis musiik-
ki ja keikkailu on paasaantoinen tulonlahde. On siis syyta asennoitua keikkamyyntiin

tietylla vakavuudella, silla monelle tama on keino tienata elantonsa.

"Se ettd minkélainen tunne tulee siité, ettd kuinka paneutunut taa tyyppi
on niinku t&h&n tybhén ja niin et tuleeks semmonen olo et mé voisin luot-
taa mun elannon t&n ihmisen k&siin” (Artisti 8 2014).

7.3 Syita artistin siirtya tai olla siirtymatta ohjelmatoimistoon

Ohjelmatoimiston ja keikkamyyjan on tarkeaa saada artisti huomaamaan, etta on pal-
jon edukkaampaa siirtya ohjelmatoimiston listoille kuin hoitaa keikkojen valitysta itse.
Toimiston ja myyjan tulee tehda itsensa tarpeelliseksi artistille, etta artisti tuntee ai-
dosti tarvitsevansa ohjelmatoimistoa ja keikkamyyjaa. On I0ydettava syyt saada artis-
ti talliin ja pitaa artisti tallissa tyytyvaisena.

Suurimmat syyt artistin siirtymiseen ohjelmatoimistolle ovat kasvanut kysynta, ajan-
puute seka itsensa myymisen ja hinnoittelun vaikeus. Artistin aika ja jaksaminen lop-
puu nopeasti, kun kysynta lisaantyy. Monelle myos monimutkaisuus ja "saataminen”
ovat syita siirtya ohjelmatoimistolle. Annettaessa ammattitaitoisen ohjelmatoimiston
hoitaa keikat, artistille jaa vahemman stressattavaa.
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"No varmaan kysynta. Varmaan se et sité tuli niin paljon ettei pystynyt it-
se hallinnoimaan” (Artisti 5 2014).

“Et sit se on niinku tosi helpottavaa, antaa sen pienen prosentin siit
keikkaliksasta jollekin muulle joka hoitaa sit niit asioita” (Artisti 7 2014).

Kysynta lisaa myos keikkojen aikatauluttamisen ja selvitysten tarvetta. Mita enem-
man artisti hoitaa itse keikkojensa myyntia ja valitysta, sitd vahemman jaa aikaa

olennaiselle eli musiikin tekemiselle ja keikkailulle.

"Mé& pystyn ulkoistaa niinku kaiken télldsen oheistoiminnan ja pystyn
keskittyy siihen minkd mé osaan parhaiten” (Artisti 13 2014).

Suuri osa artisteista koki ikavaksi ja epamiellyttavaksi itsensa myynnin. Hinnoittelu ja
hinnan perustelu ei myodskaan onnistu kaikilta artisteilta. ltse myytaessa artisti suos-
tuu helpommin pienempiin palkkioihin. Ohjelmatoimisto pystyy myo6s pitamaan ylla

tiettya hintatasoa ja kehittdamaan hintoja nousevasti.

"Tuntuu etté itsens& myymisessé on se pieni sellanen uskottavuusvaje”
(Artisti 10 2014).

"Etta jos artisti myy ite itsedén se on vdhén vaikeeta, pitédé hinnotella it-
tes, sun on vaikeempi tavallaan neuvotella” (Artisti 9 2014).

Monella ei mydskaan ole tarvittavia suhteita ja kontakteja jarjestaa ja myyda keikkoja.
Joillakin artisteilla on kuitenkin hyvia suhteita ja kontakteja ravintoloihin ja tapahtuma-
jarjestajiin. Silloin keikkojen jarjestaminen hoituu helposti itselta ja rahan ja tiedon va-

liin ei tule valikasia.

"No varmaa aluks se et itellé ei ollu kontakteja, kontaktit tuli vasta niiku
vuosien mittaan sitten ” (Artisti 2 2014).

Muusikoiden liitto suosittelee siirtymista ohjelmatoimistoon sitten, kun se tuntuu jar-
kevalta ja kannattavalta ja oikeanlainen toimisto osuu kohdalle. Myds toimiston omi-
en kontaktien maara on Muusikoiden liiton mukaan hyva ja suuri syy liittya ohjelma-
toimistoon. Riski maksamattomista keikkapalkkioista pienenee, silla ohjelmatoimisto-
jen provisio sisaltda luottotappioriskin ja artisti saa joka tapauksessa palkkansa.
(Muusikoiden liitto 2014.)
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7.4 Miten artisti valitsee firman?

Paasaantoisesti rappari voi valita ohjelmatoimistokseen minka toimiston tahansa.
Kaikissa ohjelmatoimistoissa perusperiaatteet toimivat samalla tavalla, mutta ohjel-
matoimisto, joka on keskittynyt kyseiseen genreen tai omaa kokemusta kyseisesta
genresta hallitsee ne asiat paremmin. Suomessa rap-musiikkia myyvia ohjelmatoi-
mistoja Ramin Valityksen lisaksi ovat Rahina Live Oy, Maria Tarnanen Oy, Fulls-
team Agency ja Warner Music Live. Naista mikaan ei kuitenkaan ole keskittynyt pelk-
kaan rap-musiikkiin. Rahina Live oli pitkaan pelkastaan rap-musiikkia tarjoava ohjel-
matoimisto, mutta se on laajentanut toimintaansa muihinkin genreihin. (Rahina Live
2014.)

Suurin syy ohjelmatoimiston valintaan ovat suhteet. Jos joku suosittelee tiettya firmaa
tai tuntee firmasta vakea, vaikutti se suuresti haastateltuihin. Myos Muusikoiden liitto
suosittelee kuuntelemaan kollegoiden mielipiteita ja kokemuksia (Muusikoiden liitto
2014). Luottamus keikkamyyjaa kohtaan on tarkeaa.

Haatateltujen valintaan vaikutti myos raha ja provision suuruus. Hintapyynnot ovat
neuvoteltavissa artistien kanssa, mutta ohjelmatoimiston provisio vaikuttaa artistien
mielipiteisiin. Provisiota mietittaessa taytyy ottaa tietenkin huomioon, mita kuluja oh-
jelmatoimiston ja keikkamyynnin pydrittamiseen menee. Mita pienempi prosentti, sita
enemman se miellyttaa artistia. Provisio kannattaa suunnitella niin, ettei se pienenna
merkittavasti artistin totuttua keikkapalkkiota. Provision suuruus olisi hyva miettia ta-
pauskohtaisesti. Esimerkiksi provisio kannattaa olla erisuuruinen, kun kyseessa on
keikanvalitys, -myynti tai pelkka tuotantojen hoito. Nama kaikki kuitenkin syodvat eri

tavalla resursseja ja tyoaikaa.

7.5 Tahtaa tahan

Tuottaja saa yleensa vastaansa negatiivista palautetta, silla onnistuneessa tapahtu-
massa tuottajaa harvoin huomataan ja nain kiitoskin unohtuu. Sama patee keikka-
myyjaan. Huono palaute sanotaan, kiitos unohtuu. Kun asiat hoituvat helposti ja hy-
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vin, keikkamyyjan olemassaoloa harvemmin muistetaan. Tarkoitus on hoitaa asiat

niin, ettei artistin tarvitse kayttaa yhtaan ylimaaraista ajatusta myyntiin ja tuotantoon.

Keikkojen mé&éré ja hinnat

Paras tapa pitaa artisti tyytyvaisena on jarjestaa tarpeeksi keikkaa. Samalla tulisi
pystya kehittdmaan hintatasoa. Hinnat ja hintataso tulisi keskustella artistin kanssa
selvaksi etukateen, jolloin myynti ja valitys on mahdollisimman helppoa ja selkeaa.
Nain artistille ei tule yllatyksia hinnan suhteen. Palavereissa tulisi kuunnella ja paivit-
taa artistin toiveet hinnasta ja myyja kertoo samalla omat kokemuksensa kentalta

hintojen suhteen.

Hintoja ei voi noin vain nostella tai laskea, vaan taytyy Ioytaa tasapaino sopimalla
yhdessa ehdoton alaraja ja suositushinta. Joskus hinnoissa joustaminen lisaa keik-
kojen maaraa. On tarkeaa kuitenkin pitaa ylla tiettya hintatasoa, jotta hintakehitys oli-
si kasvavaa. Tiimin sisalla ei pida myoskaan lahtea soveltamaan, vaan on oltava yh-
teinen linjaus etenkin hinnoista (Ojanen 2013, 85). Hinnan tulisi olla selkeasti perus-
teltavissa, jolloin ostajankin on helpompi nahda mihin hinta perustuu (Aalto & Ru-
banovitsch 2007, 145). Keikkapalkkion pitaisi sisaltaa tuotantokustannukset seka ar-
tistin etta valittajan palkkiot. Hinnassa huomioidaan myo0s tarvittaessa muut kustan-
nukset kuten majoitus, tekniikka, ruoka ja matkustuskulut. Myyjan taytyy osata hyo-
dyntaa artistin uran huiput, mutta ei kuitenkaan yrittaa tavoitella vain omaa etuaan

artistin kustannuksella. (Karhumaa ym.2010, 37-39.)

Tuloksen tekeminen on tarkead. Raha-asiat taytyy pitad kunnossa ja hallussa seka
palkkojen maksamisen tulee tapahtua ajallaan ja helposti ilman, etta artistit joutuvat
tastd muistuttamaan. Muista, etta esiintymisvalitys ja esiintymispalkkiot ovat arvon-
lisaverottomia (Karhumaa ym. 2010, 38-39).

Asenne
Raha ei kuitenkaan ole kaikki kaikessa. Myyjan ja toimiston taytyy kiinnittdaa huomiota

myo6s muihin asioihin. Muista pitda asenne positiivisena, energisena, motivoituneena

ja aktiivisena! Osallistuminen on tarkeaa. Muista kehittaa itseasi ja toimintatapojasi,



26

jotta et jamahda vanhoihin tapoihin lilaksi. Moni artisti arvostaa kehittymista. Se osoit-

taa kiinnostusta alaa ja tyota kohtaan.

Kokonaisvaltaisuus

Moni artisti toivoo kokonaisvaltaista huolenpitoa. Jos on mahdollista, yhdista myyntiin
ja valittdmiseen myos kokonaisvaltaiset managerointipalvelut. Hoida mm. artistin

haastattelupyynnot ja ole mukana rakentamassa artistin julkisuuskuvaa.

Artistin toiveet ja persoona

Tarkeaa on ottaa huomioon artistin toiveet ja kuunnella artistia. Kaikkia artisteja et voi
myyda samalla tavalla. Hyva olisi kayda lapi artistin kanssa toiveet eri tyyppisista kei-
koista. Naita toiveita tulisi kunnioittaa ja noudattaa. Jos myyt keikkaa pelkastaan ra-
han kuvat silmissa muistamatta artistin tyylia ja toiveita seka musiikin luonnetta, me-

netat artistin kunnioituksen ja pahimmassa tapauksessa koko artistin.

"Ottais huomioon keté ne myy. Jos sul on iha sellai réppirdppi-artisti niin
miks sé yritdt myydé sen johonki, mis se ei tuu toimii (Artisti 6 2014).

Yhteydenpito

Yhteydenpidon tulee olla selkeda! Artistilla on harvoin aikaa lukea epaselvia ja pitkia
selontekoja keikoista ja muista asioista. Lyhyt ja ytimekas ovat avainsanoja, kun pu-
hutaan yhteydenpidosta artistiin.

“Erittéin yksiselitteistd, mutta multi-infollista ja positiivista” ( Artisti 2
2014).

Muista pitaa artisti aina ajantasalla. Hyva tapa on lahettaa artistille viikoittain tuore ja
paivitetty lista keikoista seka loppuviikon keikkojen infot viimeistaan alkuviikosta. Info-
jen tulisi olla huolellisesti tehtyja, jolloin varmistetaan ettei artistille Iahde vaaraa tie-
toa ja toimimattomia yhteystietoja. Osa artisteista pitaa siita, etta jokaisesta sovitusta
keikasta (hinta, paikka ja paivamaara) pyydetaan viela varmistus ja kuittaus artistilta
itseltaan.
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Sahkopostin ja puhelimen valityksella tapahtuva kommunikointi arjessa on hyva kei-
no. Silloin talldin on kuitenkin hyva istua kasvotusten alas ja pitéa palaveri. Suurin
osa artisteista pitaa hyvana ajatuksena pitaa palaveri ainakin uusien julkaisujen il-
mestyessa, jolloin saadaan paivitettya toiveet, riderit (tekninen ja catering) ja muut
asiat keikkailuun liittyen.

Moni artisti unohtaa kertoa, jos joku asia ei toiminut keikkapaikalla. Taman vuoksi jal-
kikontaktointi artistiin olisi paikallaan. Talloin tiedettaisiin mita pitaisi ottaa huomioon
seuraavalla kerran kyseisen tahon kanssa toimittaessa. Artistien kokemukset ovat
arvokasta tietoa myyjalle, jotta jatkossa myyntia ja toimintaa saadaan kehitettya enti-
sestaan ja osataan ottaa huomioon my0s erilaisten jarjestavien tahojen toiveita ja ta-

poja.

"Etta pysytaan mydskin kartalla ettd miten keikka meni ja téllai néin mi-
tenké sovitut asiat toimi” (Artisti 13 2014).

7.6 Valta naita

Kommunikaatio-ongelmat ja luottamuspula

Kommunikaatio-ongelmat ja luottamuspula ovat suuri ongelma. Artisti vaihtaa firmaa
hyvin todennakoisesti, jos kommunikaatio ei toimi ja asioista ei puhuta. Samanlainen
ongelma on luottamuksen puute. Jos artisti ei tunne voivansa luottaa keikkamyyjaan,
miksi han pysyisi firmassa? Varsinkin jos kyseessa on artistin elanto, ei ole kovin
edullista tyoskennelld myyjan kanssa, johon ei voi luottaa. Riidat ja henkilokohtaisuu-
det voivat aiheuttaa my0Os saroja keikkamyyjan ja artistin valille. Moni artisti ei kuiten-

kaan usko vakavien riitojen syntymisiin.

“Ihan ylip4daténsé se et jos on just jotain kommunikaatio-ongelmia, luot-
tamusongelmia, asiat ei etene, niinku ei oo helppoo” (Artisti 9 2014).
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Keikkojen vahéinen méaéaré

Keikkojen vahaisyys saa monet artistit miettimaan, olisiko toisessa firmassa asiat pa-
remmin keikkojen maaran suhteen. Moni artisti kuitenkin ymmartaa, ettei keikkojen
maara ole pelkastaan riippuvainen keikkamyyjasta eika edes korkeasta hintatasosta.

"Jos ei tuu keikkaa ni eihdn se oo vélttamétté sen keikkamyyjan vika, jos
musa ei kiinnosta ketéén. Mut jos sul on sellanen fiilis et sé pystyt sel-
vasti ndhé ettéd sun musalle on tilausta mut silti ei tule keikkoja” (Artisti

9 2014).

Artisti, joka on rakentanut omaa brandiaan ja tekee tyotd nakyvyyden eteen, saa
myos enemman keikkoja. "Jos artisti on hyvin esilla mediassa ja silla on oma "haippi”
olemassa, tulee myos keikkoja”, mainitsee Jussi Laine Panu Janssonin City.fi:n artik-

kelissa (Jansson 2014).

Yksittaismyyntisopimuksista rap-artistit eivat ole kovin innoissaan. Niista syntyy on-

gelmia, jos ohjelmatoimisto ei saa myytya keikkaa. (Muusikoiden liitto 2014.)

"No tottakai me artisteina toivottais mahollisimman paljon vapautta” (Ar-
tisti 10 2014).

"Vapaus kuulostaa sillee sanana paljon paremmalta” (Artisti 2 2014).

Parempi tarjous muualta

Firman vaihdos on mahdollista paremman tai hyvan tarjouksen osuessa kohdalle.
Moni artisti kuitenkin tietaa, ettd puheet voivat olla vain puheita, eivatka ne viela ta-
kaa suurempaa maaraa keikkaa tai palkkiota. Tietenkin, jos toinen toimisto lupaa so-
pimuksen, jossa on enemman keikkoja ja suurempi palkkio kuin mitad nykyinen toi-
misto tarjoaa, on tasta vaikea kieltaytya. Monia artisteja houkuttaa myds, jos toinen

toimisto tarjoaa pienemman provision.
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8 KEHITYSEHDOTUKSET RAMIN VALITYKSELLE

Nama kehitysehdotukset perustuvat tekemiini kyselyihin ja haastatteluihin seka niista
saatuihin asiakkaiden nakemyksiin kuin myos omiin paatelmiini olemassa olevan tie-

don pohjalta.

Vuosikalenteri

Vuosikalenterin teko selkeyttaisi Ramin Valityksen toimintaa. Kalenterista ilmenisi jo-
ka vuosi tapahtuvat asiat kuten festivaalimyyntisesonki, omien tapahtumien sijainnit
jne. Kalenteri tulisi olla myos paivitettavissa niin, etta siita nakyisi helposti mm. jokai-
sen artistin julkaisuajankohdat ja myynnin suunnittelut. Tama tyokalu auttaisi myos

yleensa myynnissa.

Myynti ja kiertueet

Niin levynjulkaisukiertueet kuin muutkin kiertueet olivat selvasti toivottuja asioita artis-
tien parissa. Myyntia voisi kehittaa ja lisata juuri naihin levynjulkaisukiertueisiin liitty-
en. Uusia kiertueita ja Monsp-kiertueen uudelleen herattamista voisi kehitella ja
suunnitella. Jotkut artistit muistelivat Monsp-kiertuetta Iammolla. Kiertueiden jarjes-
tamiseen voitaisiin luoda oma kasikirjansa, esimerkiksi osana harjoittelijoiden koulu-
toita. Tallaisen kasikirjan pohjalta kiertueiden jarjestaminen helpottuisi jatkossa. Tay-
tyy kuitenkin ottaa huomioon, etta kiertueet kuluttavat paljon resursseja. Aikanaan
jarjestetty Monsp-kiertuekin tuotti vain pienen summan voittoa suhteessa artistien
maaraan ja talloin artistien palkkiot olivat todella pienia.

Myyntia varten voitaisiin jo olemassa olevaa "keikkamestarekisteria” kehittaa eteen-
pain. Keikkajarjestajia voitaisiin listata nelilokerointijarjestelman mukaan, jossa osta-
jat lajitellaan avainasiakkaisiin, vakaisiin asiakkaisiin, tulevaisuuden toivoihin ja hiipu-
viin (Laine 2008, 85-87). Tama auttaisi myyntia heti, kun tietdd minne artisteja kan-
nattaa tarjota. Ainakin kalenterin jarkevan tayton suhteen myyntia tulisi lisata. Nain
saadaan karsittua pistokeikat (yksittaiset, etenkin kaukana olevat keikat) pois, ja voi-

daan hoitaa helpommin kerralla esimerkiksi muutama kauempana oleva keikka.
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Myynti ei ole aina helppoa, mutta sita tulisi kehittaa mahdollisuuksien mukaan. Tar-
jousten lukumaara voi kertoa myyjan ja firman aktiivisuudesta, mutta valttamatta se

ei kerro mitdan myynnin todellisesta tilasta (Aalto, Rubanovitsch 2007, 12).

Resurssit

Artistien haastattelussa ilmeni epaselvyys Ramin Valityksen resurssien puutteesta.
Taytyisi tahdata tilanteeseen, jossa artistien ei tarvitse pohtia mitka ovat firman re-
surssit ja mihin ne riittavat. Tarvitaan tilannekatsaus resurssien suhteen. Olisi hyva

olla selkea nakymys mihin taytyy panostaa ja mika on panostuksen arvoista.

Rosteri

Rosterin suhteen taytyisi maarittaa selvat tavoitteet. Ramin Valityksen taman hetki-
nen tavoite on, ettei rosteria kasvateta, vaan keskitytaan jo olemassa oleviin artistei-
hin. Kuitenkin hyva olisi pohtia onko tarkoituksena kasvattaa rosteria jatkossa esim.
tiettyjen tavoitteiden taytyttya. Myos kehittymisen suunta olisi hyva arvioida. Joiden-
kin artistien kohdalla ei olla taysin varmoja, mika heidan tilanteensa on. Heidan kans-
saan olisi hyva selvittda molempien tahojen tilanteet ja toiveet. Rosterin tulisi kuiten-
kin olla mahdollisimman selkea, silla se antaa firmasta omanlaisensa kuvan ulospain.
Moni artisti piti rosteria talla hetkella hyvana kokonaisuutena ja koki mahtuvansa
joukkoon hyvin.

"Mullon sellanen fiilis et tuntuu et nais pienemmis marginaalijutuis nii jos
on kauheen iso rosteri ni se ei oo Vélttdméttad hyvé asia (Artisti 9 2014).

"Ei oo niinkun liian iso kioski eik& oo liian pieni kioski "(Artisti 13 2014).
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Palaverit

Palaverit olivat monen artistin toiveena, etenkin uusien julkaisujen aikaan.

"Sillee aina ku levy on tulossa ni vois aina uuden palaverin” (Artisti 2
2014).

Saanndlliset palaverit artistien kanssa olisi syyta ottaa toimintaan mukaan. Saannolli-
silla tarkoitan ainakin kerran vuodessa tapahtuvaa tapaamista. Palaverit olisi hyva
pitda hyvissa ajoin ennen uuden materiaalin julkaisua, jolloin saataisiin asiat kuntoon
ja selviksi ennen uuden myynnin aloitusta. Palavereissa olisi hyva selvittaa artistien
henkilokohtaiset toiveet (esim. keikkapaikat ja hinnat). Hintakeskustelut olisi hyva pi-
taa saanndllisesti, jotta artistit ymmartavat hinnan kehityksen, eivatka hinnat aiheuta

negatiivisia yllatyksia.

My0s firman sisaisia palavereja olisi hyva jarjestaa aktiivisemmin, jotta toimiston hen-
kilokunta pysyy informoituna ajankohtaisissa asioissa ja kommunikointi kulkee hel-
pommin. Tydyhteison yhteen hiileen puhaltaminen nakyy ulospain asiakkaalle ja tuot-
taa tasalaatuisia ja luontevia kohtaamisia (Ojanen 2013, 158). Palavereissa olisi hyva
paattaa ja paivitaa firman sisaiset tavoitteet ja ohjeistukset. Tydyhteison taytyy viilata
perustelut joukkueen sisalla ja pitda kiinni yhteisista paatoksistd seka tavoitteista.
Hammentynyt ja tietdmaton asiakaspalvelija ei herata luottamusta asiakkaassa,
etenkaan jos asia koskee hintoja (Ojanen 2013, 85).

Rutiini ja roolit

Tyotehtavien rutiinia tulisi kehittaa. Artistien toiveena oli tarkennukset keikkainfojen
sisaltoihin ja saapumisajankohtaan.

*Joskus ku ei oo semmosii homma etté ei oo ollu tarkkoi infoja ajoissa
niin se on ollu &rsyttdvéaéa” (Artisti 6 2014).

Keikkainfojen tarkennuksista ja viikkolistauksien lahetysajankohdista tulisi pitaa Kkiin-
ni. Viikonlopun keikkojen tiedot tulisi lahtea viikon alussa maanantaina ja alkuviikon
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keikat ennen edellistd viikonloppua. Keikkainfot pitaisi tarkistaa edellisella viikolla
kuntoon ja samalla tarkistaa toimivat puhelinnumerot. Talloin artisteille jaa vahem-
man huolehdittavaa, kun infot on kunnolla tarkistettu ja hoidettu seka lahetetty ajois-
sa.

Firman tyontekijoiden rooleja taytyisi selkeyttaa, jotta artistien ei tarvitse miettia, ke-
hen olla missakin asiassa yhteydessa. Artistit eivat aina ole olleet varmoja siita, kuka
hoitaa Ramin Valityksella mitakin asioita, vaikka ihmisia vahan firmassa onkin. Toi-

veena oli my0s saada vastuuihmiset puhelimella kiinni tarvittaessa.

"Miinuksista ehké just se et vélilld on ollu semmosta ettd sé et tiedé kuka
sun asioita hoitaa, sillee et et mé en oo ollu ihan varma et kuka siel niit
keikkoi Ramil nyt myyk&éan” (Artisti 7 2014).

Koska harjoittelijat Ramin Valityksella vaihtuvat suhteellisen useasti, olisi hyva luoda
harjoittelijoille oma sahkoposti, jolloin jokaiselle harjoittelijalle ei tarvitsisi luoda omaa
sahkopostia ja asia selkeytyisi. Myos harjoittelijoiden toimenkuvat ja tehtavat tulisi
maaritella niin, etta artistit tietdvat kehen olla suoraan yhteydessa keikkoihin liittyvis-
sa asioissa. My0s viikkolistaukset voisi kehittaa lahtemaan suoraan Ramin Valityksen
Intrasta, jolloin ei ole valia kuka ne lahettad. Naiden muutosten ja kehittamistyon jal-
keen tulisi koota infokirje artisteille, jossa kerrotaan katsaus nykytilanteeseen. Kir-
jeessa tiedotetaan mm. vastuuhenkilot, palkat, keikkainfot ja -listaukset seka muut

tiedotettavat asiat.

Lisépalvelut, yhteistyé ja tietopankit

Tekniikkapalveluita tarvitaan silloin, kun keikkajarjestgjat toivovat tekniikan tulevan
artistin puolelta. Monella artistilla ei ole omasta takaa tarvittavaa tekniikkavalineistda
ja ehdotuksena tulikin hankkia Ramin Valitykselle omaa tarpeistoa.

“Ja se myds et sul on omaa tekniikkaa takana se pystyisit tavallaa ottaa
vdhén enemmdan myds noit pienempii mestoi haltuun ilman et se kaatuis
siihen soundiin” (Artisti 14 2014).

Ramin Valitys on tehnyt yhteistyota Aadnimiehet Oy:n kanssa kun kyseesséa on ollut

Helsingin sisainen keikka, mutta muualle Suomeen palveluitaan tarjoavien tekniikka-
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firmojen kanssa Ramin Valitys ei ole tehnyt paljon suoraa yhteisty6ta. Ramin Valityk-
sen ei kuitenkaan valttamatta tarvitsisi hankkia itse tekniikkaa, vaan yhteistyohank-
keiden myota tekniikan hankkiminen keikoille onnistuisi hyvin. Yhteistybkumppaneita
olisi hyva listata eraanlaiseen tietopankkiin myos muilta aloilta ja tahoilta kuten grafii-
kan ja julistesuunnittelun parista. Tekniikkafirmoilta olisi myds hyva saada alustavia

tarjouksia, jolloin arvioiden antaminen ostajille helpottuisi.

9 POHDINTA

Viime aikoina on puhuttu paljon nuorison vahentyneesta keikoilla kaymisesta seka
yokerhojen jatkoaikojen epaamisesta. Molemmat ovat uhkia ohjelmatoimistoille seka
artisteille, joiden tulot ovat kiinni keikkailusta. Naista syista tarkeaa olisi pohtia ohjel-

matoimistojen kehistyssuuntia. Oman tyoni nakokulma on artistin asiakkuus.

Rap-musiikki on yhd enemman valtavirtamusiikkia ja ajankohtaista. Jokaisessa mu-
siikkigenressa on omat savynsa ja kaytantonsa, jotka tulisi ottaa huomioon tydsken-
nellessa niiden parissa. Myos asiakkuuden pohtiminen on tarkeaa alalla, jossa artistit
koetaan joskus enemman tuotteiksi kuin asiakkaiksi.

Tyoni kaytettdvyys on selvaa Ramin Valitykselle, mutta toimii samalla myds oh-
jenuorana ja ajatuksia antavana teoksena muillekin ohjelmatoimistoille ja agenteille.
Vinkit ohjelmatoimistoille —luku tuottaa nimensad mukaisesti ajateltavaa ja sovelletta-
vaa kaikille ohjelmatoistoille ja muille alan toimijoille.

Ramin Valitys saa tyosta konkreettisia kaytettavia kehitysideoita. Osa kehitysideoista
tulee suoran kayttoon ja osa jaa odottamaan lisakehitysta ja -resursseja. Kehitysideat
kuitenkin aiheuttavat varmasti keskustelua ja pohdintaa firman sisalla, mika on hyva.
Tyoskennellassani Ramin Valityksella vastaan itse monista kehitysideoista ja niiden
toteutuksesta. Tama antaa minulle hyvin tilaa toteuttaa ja tutkia kehitysideoiden to-
teutumista. Kun kyseessa on pieni firma, on tarkeaa pysya kilpailukykyisena muitten
toimijoiden rinnalla. Nama kehistyideat auttavat tassa tavoitteessa.
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Haastattelu tdydentaa kyselyssa saatuja tuloksia ja mielestani tassa onnistuttiin hy-
vin. Kyselyn ja haastatteluiden tulokset ja omat kokemukseni tukevat toisiaan ja tuo-
tokset ovat uskottavia. Jatkokehittamista on kuitenkin viela tehtava, mutta talta poh-

jalta ja siita on helppo lahtea etenemaan.
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LITTEET
Liite 1

Kysely artisteille Ramin Valitys Oy:sta

Ramin

Vélitys oy

Kysely artisteille Ramin Valitys Oy:sta

Vastaamalla autat kehittamaan Ramin Valityksen toimintaa parempaan suuntaan.

Kiitos!

Jos olet Ramin Valityksen nykyinen artisti, voit hypatd tdman kysymyksen jalkeen kysymykseen 4.

1. Oletko?
O Ramin Vilityksen artisti

Entinen Ramin Vilityksen artisti

2. Jos olet Ramin Valityksen entinen artisti, miksi vaihdoit firmaa?

Voit valita useamman vaihtoehdon
[] Muualta tuli parempi tarjous
[ ] Oli liian vihin keikkaa
[[] Henk.koht. syisti
[] Kiytinnon syiden vuoksi
[ ] Eimitién erityisti syytd
o Muusta syystd, misti?

3. Onko asiat parantuneet vaihdon myota?
O Kylla
O Ei
O Fos



4. Miten paadyit Ramin Valitykselle?

Voit valita useamman vaihtoehdon
[] Sattumalta
[ ] Joku suositteli

L] Kysyin
[] Minua kysyttiin
[] Eos

5. Kuinka tyytyvainen olet/olit seuraaviin osa-alueisiin?
Todella
tyytyma-

Keikkojen maara
O

Keikkojen hintataso
O

Viestinnan kulku
O

Brandi (mielikuva, vai-
kutelma Ramin Valityk-
sesta)

O

Palvelu mita olet saa-
nut

O

Tasapuolisuus artisteja
kohtaan

O

Ongelmatilanteiden rat-
kaisu
O

6. Jos olet tyytymaton ylla oleviin asioihin, miksi ja milla tavalla?

Ei kokemus-
ta/Eos

O

O

ton

O

O

Tyytyma-

ton

O

39

O Tyytyvai-
k nen

O O

O O

O O

o O

O O

o O
O O

7. Mita toimintoja haluaisit ettd Ramin Valityksella kehitettaisiin?

Voit valita useamman vaihtoehdon

Todelle

tyytyva
nen



[] Perus keikkavilitysti
[ ] Paketteja (esim. padesintyji + lamppiri, artisti + tekniikka)
[ ] Keikanmyyntid
[] Tapahtumia / tapahtumapaketteja
Muuta, mitd?

L]
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Liite 2
Saatekirje artisteille

Kysely artisteille Ramin Valitys Oy:sta

Hei!

Haluamme selvittaa artistien tyytyvaisyytta Ramin Valitykseen ja sita kautta kehittaa
toimintaamme artistiystavallisempaan suuntaan.

Kyselyyn vastataan anonyymisti ja vastaaminen ei vie muutamaa minuuttia kauem-
paa, mutta antaa meille todella tarkeaa tietoa teidan mielipiteistanne, joten olisi su-
pertarkeaa ja mahtavaa etta vastailisitte :)

Linkki kyselyyn: http://www.webropolsurveys.com/S/CF6F3F5B4C527D43.par

Vastausaikaa 8.12 saakkal!

-Jenny

Kysely on osa opintojani ja vastaamalla edesautat myds minua valmistumaan!
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Liite 3
Haastattelupohja

-Kuka olet?
-Kuinka kauan olet tehnyt musiikkia/keikkaillut?
-Elatatko itsesi musiikilla/keikkailulla?

-Kuinka pitkaan jokin keikkamyyja on hoitanut keikkojesi valityksen ja myynnin?

-Mitka tekijat vaikuttivat ettd ulkoistit keikkamyynnin keikkamyyjalle? (Jos siis on ennen hoi-
tanut itse myynnin)

-Mitka asiat koit hankalaksi/helpoksi kun hoidit itse myymisen? (Jos siis on ennen hoitanut
itse myynnin)

-Mitka asiat vaikuttivat ja vaikuttaa keikkamyyjaa/firmaa valitessa?
-Mitka olisivat sellaisia asioita, jotka saisivat vaihtamaan myyjaa/firmaa?
-Mitka ovat hyvan keikkamyyjan/firman ominaisuudet?

-Millaista yhteydenpitoa toivot myyjalta/firmalta? (Jatkokysymys: jokaisen keikan varmistus,
kuukausipalavereja/puolivuosipalavereja, yhteissuunnitteluja)

-Toivoisitko firmalta vapautta vai tiukkaa tilanteiden haltuunottoa? (Vrt. yksinmyyntisopimus
vai myos itse keikkojen myynti)

RAMI

-Mitka ovat Ramin Valityksen plussat? Eli mihin olet ollut tyytyvainen?
-Enta miinukset? Eli mihin olet ollut tyytymatén?

-Miten toimintaa voisi kehittda?

-Mita asioita toivoisit ettad kehitettaisiin?
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Liite 4
Kysely artisteille Ramin Valitys Oy:sta - Perusraportti

1. Oletko?

Vastaajien maara: 6

0 1 2 3 4 5

Ramin Valityksen artisti

Entinen Ramin Valityksen artisti

2. Jos olet Ramin Valityksen entinen artisti, miksi vaihdoit firmaa?

Vastaajien maara: 1

Muuatta tuli parempi tarjous
Oli lian vahan keikkaa
Henk koht. syista
Kaytannon syiden vuoksi

Ei mtaan erityista syyta

Avoimet vastaukset: Muusta syystd, mista?

- En tuntenut henkildkohtaisesti oikeastaan ketdan sielta. Toisessa firmassa toimi vanha kaveri,
joten se oli helppo ratkaisu. Business never personal ja olisin ite valmis antaa monelle eri fir-
malle oikeuden myyda minun keikkoja, silla keikkoja tarvitsen ja niiden kautta elatan itseni.
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3. Onko asiat parantuneet vaihdon myo6ta?

Vastaajien maara: 1

Kylld
Ei

Eos

4. Miten paadyit Ramin Valitykselle?

Vastaajien maara: 7

Sattumalta
Joku suositteli
Kysyin

Minua kysvyttiin

Eos

5. Kuinka tyytyvainen olet/olit seuraaviin osa-alueisiin?

Vastaajien maara: 8
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Ei ko- |Todella Todella
Tyyty- Tyyty- . .
kemus-| tyyty- Ok tyyty- Yhteensa Keskiarvo
matoén vdinen
ta/Eos | matén vdinen
Keikkojen maara 1 0 1 3 2 1 8 4
Keikkojen hintataso 1 0 1 4 1 1 8 3,88
Viestinnan kulku 1 0 0 5 1 1 8 4
Brandi (mielikuva, vaikutelma Ramin Valitykses-
0 0 0 5 2 1 8 4,5
ta)
Palvelu mita olet saanut 1 0 1 1 2 3 8 4.5
Tasapuolisuus artisteja kohtaan 1 1 0 2 2 2 8 4,13
Ongelmatilanteiden ratkaisu 1 0 1 1 3 2 8 4,38
Yhteensa 6 1 4 21 13 11 56 4,2

6. Jos olet tyytymaton ylla oleviin asioihin, miksi ja milla tavalla?

Vastaajien maara: 2

- Keikkojen maara enemman ok ku tyytymatdn. Haluaisin itse jattdd omat keikka myymiset pois
ja keskittyy musan tekemiseen, mutta Ramilta ei tuu yli 50 keikkaa vuodessa. Myos kiertueesta
oli puhetta ku levy tulee mutta ei oo tapahtunut.

Silti ihan happy!

- Palkkaa vois aina saaada, enemmman

7. Mita toimintoja haluaisit ettd Ramin Valityksella kehitettaisiin?

Vastaajien maara: 6

Perus keikkavalitysta

Paketteja (esim. paaesintyja +
lamppari, artisti + tekniikka)

Keikanmyyntia
Tapahtumia /tapahtumapaketteja

Muuta, mita?

Avoimet vastaukset: Muuta, mita?

- Kiertueita artisteille per julkasu. Myds Monsp kiertue parin vuoden valein.

o




