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THVISTELMA

Taman tyon tarkoituksena on Kkartoittaa musiikkialan tulevaisuutta kohtaavia
haasteita ja etsid keinoja vastata niihin erindisten johtamistapojen avulla. Tyon
tutkimuskysymyksena on selvittaa haasteita musiikkialan johtamisessa
tulevaisuudessa. Taman lisdksi alakysymyksiné on selvittéa tulevien haasteiden
vaikutusta musiikin tuotantoon ja tapoja johtaa alaa tulevaisuudessa. Tutkimus on
toteutettu yhteistydssa caseyritys Apulanta Oy:n kanssa.

Tyon teoreettinen viitekehys muodostuu johtamisteorioista, jotka késittelevat
itsensé johtamista, muutosjohtamista seka strategista johtamista. Teoriaosuuden
tietoperusta on keréatty kayttdmalla alaa ja johtamista koskevia Kirjallisia lahteita
seké tutkijan havaintoja alalta.

Empiirisessa osiossa toteutettiin kvalitatiivinen tutkimus teemahaastatteluiden
muodossa. Haastatteluissa oli osallisena caseyrityksen tyontekijoita seka yrityksen
sidosryhmén edustajia.

Tutkimuksen tulokset osoittavat, ettd ala on suuren muutoksen partaalla. Edessa
on kokeilujen aikakausi, jolla yritysten on pystyttava reagoimaan nopeasti alan
muuttuvaan kenttéan ja l0ydettava uusia ansaintalogiikoita levyjen myynnin
kaydessa yha tuottamattomammaksi. Skenaariojohtamisella voidaan nopeuttaa
yrityksen reaktioaikaa muutokseen, jolloin yritys pysyy kilpailukykyisena.
Musiikin tuotannon tueksi yritysten tulee hakea taloudellista tukea ulkopuolisilta
toimijoilta, jolloin tuotannon kustannukset saadaan katettua.

Asiasanat: johtaminen, tulevaisuus, musiikkiala
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ABSTRACT

The purpose of this study is to map out challenges that threat the future of the
music industry and find ways to conquer them by means of management and
leadership. The research problem of this thesis is to find out what challenges are
faced in the future of leadership and management in the music industry. The
problem is broken down into following specific areas: how do the upcoming
challenges affect the production in the industry and how will the industry be led
and managed in the future. The study was carried out in co-operation with the case
company Apulanta Oy.

The theoretical part of the thesis was formed by using theories of self-
management, change management and strategic management. Information was
mainly gathered using literature related to the field of study.

In the empirical section interviews were used to gather information for the
qualitative research. Interviews were held to the employees of the case company
and were carried out as theme interviews.

The results show that music industry is on a verge of a huge change. Companies
have to have ability to react quicly to the changing field of business and to find
new ways to make profit while record sales become more unprofitable. Scenario
leadership will help record companies to hasten their changes of strategy to match
the current trend of the industry. To finance the production of music companies
will have to find financers from other operators to cover the expenses of music
production.

Key words: management, future, music industry
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1 JOHDANTO

Musiikkiala on ollut ongelmissa artistien vahenevan levynmyynnin johdosta.
Digitalisoitu musiikki on korvaamassa fyysisten &anitteiden myyntia, muttta siita
huolimatta kaikkien &énitteiden yhteenlaskettu euromaarainen tukkumyynti
Suomessa on pudonnut vuodesta 2005 yli 16 miljoonan euron verran (Suomen
musiikkituottajat 2012). Musiikin digitaalisen jakelun my6té kuluttajat voivat
ostaa albumikokonaisuuksilta haluamansa yksittéisen kappaleet edulliseen
hintaan. Aiemmin kuluttajat saattoivat ostaa kokonaisen albumin artistin
musiikkia vain ndiden muutaman haluamansa kappaleen takia. (Bangeman 2008).
Taman liséksi artistien ja levy-yhtididen kiusana on myds internetissé levitettavat
laittomat kopiot musiikkidanitteista. Musiikkialalla eletddn epavarmoja ja vaikeita
aikoja, jolloin on tarkeaa tunnistaa tulevaisuuden trendit ja signaalit ja reagoida

niihin ajoissa.

Tama opinnaytetyd on toteutetu Apulanta Oy:lle. Apulanta Oy on lahtelainen
yhtid, jonka toiminta perustuu aanitteiden ja musiikin kustantamiseen sekéa
oheistuotteiden myymiseen. Levy-yhtiona Apulanta Oy tuottaa ja julkaisee
Apulanta-yhtyeen omaa musiikkia, jota myyd&an vélittomasti internetiss ja itse
keikoilla seka valillisesti jakelufirman kautta.

1.1 Tavoite, tutkimuskysymykset ja aiheen rajaus

Ty0On tavoitteena on selvittdd, mitd musiikkialan tulevaisuus voi pitaa
mahdollisesti siséllaan ja etsia keinoja vastata alan muuttuvan kentén tuomiin

haasteisiin.
Tyon tutkimuskysymyksiksi muodostuivat:

e Mitd haasteita musiikkialan johtamisessa tulevaisuudessa kohdataan?
o Kuinka tulevat haasteet vaikuttavat musiikin tuotantoon?

o Miten alaa johtaa tulevaisuudessa?

Tama opinnéytetyd on rajattu koskemaan Suomen musiikkialan ja erityisesti alalla

toimivien pienten levy-yhtididen tulevaisuutta. Alaan perehdytaan hyédyntamalla



Apulanta Oy:n tyontekijoiden ja artistien ndkemyksid, seké ajankohtaisia
kirjallisia ja s&hkoisié lahteita.

ELY-keskus on teetattanyt Aalto-yliopistolla aihetta sivuavan tutkimuksen
musiikkialan trendeista ja kansainvalistymisestd vuonna 2010. (ELY-keskus
2010).

1.2 Tutkimusmenetelmat

Tama tyo suoritetaan kvalitatiivisella, eli laadullisella tutkimuksella.
Kvalitatiivisen tutkimuksen avulla voidaan ymmartaa tutkittavaa ilmiota.
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa lahteiden hankinta on tarkoituksen mukaista ja
siind pyritadn suosimaan laadullisia l&hteita kuten haastatteluja. Kvalitatiivisella
tutkimuksella voidaan tuoda esille haastateltavien ammattitaitoa, kokemuksia ja

mielipiteitd tutkittavasta ilmidsta. (Hirsijarvi, Remes & Sajavaara 2004, 155.)

Tutkimus toteutetaan ennalta laaditun teemahaastattelurungon avulla.
Teemahaastattelussa huomioidaan haastateltavan mielipiteet ja tulkinnat.
Haastateltavan vapaalle puheelle annetaan tilaa mutta ennalta paatetyt teemat
kaydaan lapi kaikkien haastateltavien kanssa. (Saaranen-Kauppinen & Puushiekka
2006.)

1.3 Opinndytetyon rakenne

Ty0 on jaettu kolmeen osaan (Kuvio 1). Ensimmainen osa sisaltad paaluvut kaksi
ja kolme joissa kasitell&4&dn opinndytetyon teoreettinen viitekehys. Paaluku kaksi
keskittyy analyysien kéyttoon tulevaisuuden hahmottamiseksi ja pdéluvussa
kolme syvennytdén tulevaisuuden johtamisen tyokaluihin ja johtamisteorioihin.

Toinen osa késittad paéaluvut kolme, joka sisaltaa tyén empiirisen osion.
Paaluvussa kolme esitelldan case -yritys ja kdydaan lapi, kuinka kvalitatiivinen
tutkimus on toteutettu sek& kasitell&&n case -yritykseen suoritetun
teemahaastattelun tuloksia. Kolmas osio on paaluvussa viisi, jossa suoritetaan

yhteenveto teoriastaosiosta seké rinnastetaan teoria tutkimuksen tuloksiin.



Teoreettinen
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tutkimusmenetelmat & tutkimuksen
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Kuvio 1. Opinndytetydn rakenne




2  ANALYYSIT

AnalyysityGskentelylla luodaan perusta yrityksen strategioiden luomiselle,
toteuttamiselle ja uusimiselle. Analyyseilld voidaan nostaa yrityksen tuntemuksen
tasoa sen toimintaympaéristosta ja yrityksesta itsestdan. Analyysitydskentelyn
avulla henkilsto saa paremman kuvan yrityksen strategiatydskentelystg, jonka
lisdksi se auttaa yhteisen strategisen ndkemyksen syntymistd. (Kamensky 2008,
120.)

Analyysien tiedonlahteet voivat olla yrityksen ulkopuolelta tai sen sisalta.
Ulkopuolelta tulevia tiedonlahteitd voivat olla toimialasta tehdyt tutkimukset,
yritysten toimintakertomukset ja julkisten verkostojen tiedot. Siséisia lahteita
tietoperustaan ovat yrityksen omat laskelmat, raportit ja tilastot. Jo olemassa
olevien tiedonlahteiden liséksi analyysien tietoperustaa voi kartuttaa
haastatteluilla tai keskusteluilla alan asiantuntijoiden kanssa. (Kamensky 2008,
126-127.)

Asiantuntijoiden tehtava on toimia menetelméasiantuntijoina, tiedonkeraajina tai
analysointiprosessin vetdjind. Itse tietopohjan analysoinnissa eritellaan ja
jaotellaan tietoa sek& yhdistelld&n ja muokataan sita. Analyysissa analysoitava
ilmid on pystyttava kuvaamaan tarkasti eri nakokulmista ja eri
tarkastelukriteereilld. Analyysiprosessin suorittaminen edellyttaa tekijaltaan
objektiivisuutta, analysoitavien asioiden seké analyysimenetelmien tuntemusta ja

luovaa ajattelutapaa. (Kamensky 2008, 126-127.)

Analyysit voidaan jakaa kahteen ryhmadan: ympéristfanalyysit ja sisaisen
toiminnan analyysit (Kuvio 2). Ulkoisen tilan ja siséisen ympariston
yhdistdmiseen voidaan kayttaa lisaksi synteesianalyyseja kuten SWOT -

analyyseja ja portfolioita. (Kamensky 2008, 122-123.)
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Kuvio 2. Kokonaiskartta ymparist6-, sisaisen tehokkuuden ja synteesianalyyseistéd

(Kamensky 2008, 122).




Musiikkialalla on talla hetkelld reagoitava ympériston muutoksiin entisté
vahvemmin. (Lintukangas 2012). Ympéristoanalyysit ovat siis yha tarkedmmaéssa
asemassa, joten tassa tydssa keskitytaan késittelemaén toimintaympériston

analysoimiseen kaytettdvia osa-alueita.

2.1 PESTEL -analyysi

PESTEL -analyysia voidaan kayttaa yrityksen makroympdriston arviointiin.
Makrotasolla seurataan kansantalouden ja maailmantalouden tilaa. PESTEL -

analyysi jakaa ndma ilmiot seuraaviin kategorioihin:

o Poliittiset tekijat
o Verotus
o Tukitoimenpiteet
o Poliittiset asenteet
e Ekonomiset tekijat
o Korkotaso
o Valuuttamuutokset
o Inflaatio
o Talouskasvu
o Tybvoiman kehitys
e Sosiaaliset tekijat
o Kulutustottumukset
o Véestoluokkien ikadntyminen
o Vapaa-aika
o Arvot ja asenteet
e Teknologiset tekijat
o Valmistusteknologia
o Tuoteteknologia

o informaatioteknologia



e Ekologiset tekijat
o llmastonsuojelu
o Melu
o Jate
o Lailliset tekijat
o Kuluttajansuojelulait
o Kilpailulait

o Tyolainsaadanto

(Gillespie 2007; Kamensky 2008, 139-140.)

2.2 Toimiala-analyysit

Toimiala-analyysissa arvoidaan yrityksen toimintaympariston eri tekijoita.
Kamensky (2008) jakaa nama analysoitavat tekijat kysyntaan, asiakkaisiin,
toimittajiin, kilpailuun seka sidosryhmiin. Kamensky painottaa analysointikohteen
maadrittelyn vaatimaa huolellisuutta, koska toimialan rajat ovat alttiita

muutokselle.

Kysyntéanalyyseilla selvitetddn markkinoiden koko ja kasvuvauhti vertaamalla
omaa markkinaosuutta kokonoismarkkinoihin. Analyysiin on otettava mukaan
myos korvaavien tuotteiden kysyntda. Markkinoiden kokonaiskysynta maaraytyy
ynn&amalla tarvealueen kysyntd ja korvaavien tuotteiden kysyntd. Tdman jélkeen
selvitetddn oma myynti ja katsotaan sen osuus markkinoiden kokonaiskysynnésta.
Tasmallisen kuvan saamiseksi kysyntaanalyysi tulee suorittaa yrityksen eri
liiketoiminta-alueille tuotteittain. Katsomalla menneisyyteen, PESTEL -analyysiin
seké skenaarioihin arvioidaan oman markkinaosuuden ja kokonaismarkkinoiden
kasvu seuraaville vuosille. Analyysin perusteella tehdaan johtopaatoksia ja
toimenpide-ehdotuksia panostuksista eri litketoiminnoille segmenttikohtaisesti.
(Kamensky 2008, 141-145.)

Asiakasanalyyseissé lahdetadn liikkeelle asiakasryhmien maarittelysta (Kuvio 3),
jonka jalkeen tehdaéan peruskartoitus siitd, mité ja miksi asiakkaat ostavat

yritykseltd ja kuinka asiakasryhmien vaateet tulevat muuttumaan tulevaisuudessa



Taman jalkeen voidaan tehd& tarkempia analyyseja asiakaskannattavuuksista.
Asiakaskannattavuusanalyysissé lasketaan, mitka asiakasryhmat tuovat yritykseen
eniten liikevaihtoa ja miké on niiden suhde kokonaiskatteeseen. Analyysien
perusteella voidaan tehda paatoksia siitd, mihin asiakasryhméén tulee kohdentaa
lisaa resursseja. (Kamensky 2008, 141-145.)

Asiakasryhma Mitd ostavat? Miksi ostavat? Tulevaisuuden
vaateet?

Ryhima 1
Ryhma 2

Ryhma 3

Asiakasryhma | Liikevaihto Osuus hoko Asiakaskate € | Asiakaskate® | Osuus koko
€ /Asiakasryhm | liikevaihdosta katteesta

a

Ryhm& 1
Ryhmsa 2
Ryhmsa 3

Yhteensa

Kuvio 3. Asiakkaiden peruskartoitus ja asiakaskannattavuusanalyysi

Toimittaja-analyysit aloitetaan samoin kuin asiakasanalyysit, eli toimittajien
peruskartoituksella. Kamensky (2008) jakaa toimittajien perustiedot kuvion 4
mukaisesti. Peruskartoituksen jélkeen voidaan analysoida toimittajien
neuvotteluvoimaa, jossa on tarkoitus selvittdd mikéa eri toimittajien taloudellinen
merKitys on yritykselle. Toimittajista seurataan ostomaaria ja -hintoja seka niiden
kehitysta tulevaisuudessa. Taman lisaksi toimittajista voidaan tehda
vuorovaikutuanalyyseja siitd, kuinka yhteisty6ssa toimittajan kanssa voidaan
alentaa toimitusten kustannuksia, tehostaa logistiikkaa ja parantaa palveluntasoa.
Vuorovaikutusta kehitetd&n ensin selvittdmalld, miten yritys voi tuottaa
toimittajalle lisdarvoa. Tamé voidaan selvittad analysoimalla toimittajan

vahvuudet, heikkoudet, uhkatekijat ja mahdollisuudet. N&in yritys ja toimittaja



voivat yhdessa edistéa liiketoimintaansa tehostamalla ja uudistamalla sita.
Toimittaja-analyysien menetelmié voidaan soveltaa my6s muiden sidosryhmien
analysointiin, jolloin voidaan parantaa yhteistyota sidosryhman kanssa ja tehostaa

siitd koituvaa hydtya molemmille osapuolille. (Kamensky 2008, 158-159.)

Toimittajat Toimittajan Toimittajan Meid&n Toimittajan Tulevat
liikevaihto liikevaihto osuus ndistd | tulevaisuude | vaateet

meille toimituksista | n ndkymat meiltd
toimitettavist
a tuotteista

Nykyiset

toimittajat

Menetatyt

toimittajat

Potentizaliset

toimittajat

Kuvio 4. Toimittajien peruskartoitus (Kamensky 2008, 156).

Kilpailija-analyysissa arvioidaan yrityksen toimialalla toimivien kilpailijoiden
vahvuudet ja heikkoudet sek& heidan strategiansa. Tarke&a on huomata myas, ettéa
kilpailijatkin kehittyvét ja muokkaavat liiketoimintaansa. Yrityksen kilpailijoiksi
on laskettava suurimmat Kilpailijat, eli paakilpailijat, marginaalikilpailijat seké
mya0s subsituuttituotteiden tarjoajat, eli tarvekilpailijat, ja mahdolliset tulevat
kilpailijat. Paakilpailijoiden, tarvekilpailijoiden ja potentiaalisten kilpailijoiden
lisdanalysoinniksi voidaan tehda kustannerakkennevertailu, jossa selvitetéén tai
arvioidaan kilpailijoiden tuotteiden myyntihintoja, aine-, tyo-, markkinointi- ja
jakelu-, tuotekehitys-, pddoma-, ja hallintokustannuksia. Kun kustannukset on
selvitetty, niitd verrataan yrityksen omiin vastaaviin ja selvitetddn mista

kustannusten erot johtuvat. Tulosten perusteella voidaan tehda johtop&&toksia
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kilpailijoiden tarkeysjarjestyksesté ja siita, kuinka voidaan saada kilpailuetua
muihin toimijoihin ndhden. (Kamensky 2008, 161-163.)

2.3  Skenaariot

Tulevaisuuden arvioinnissa tulee ottaa huomioon useita eri mahdollisuuksia siita,
miten kehitys voi edetd. Tassé voidaan hyddyntad skenaarioita, joissa laaditaan
useita mahdollisia kehityssuuntia yrityksen toimintaympéristolle. Skenaariot
laaditaan vuorovaikutuksessa muiden yrityksen ympéristdanalyysien kanssa.
Skenaario-opin ajatuksena on kuvitella, kuinka tulevaisuus voi tapahtua tai miten
sen toivotaan tapahtuvan (Kuvio 5). Tahan vaaditaan asiantuntemusta
toimintaymparistosta, jotta voidaan tarkemmin arvioida tulevia kéénteitad. Koska
skenaariotydskentely parantaa kykydamme arvoida nykyisten toimenpiteiden
vaikutusta mahdollisiin muutoksiin, voidaan skenaariotytskentelyn avulla
helpottaa yrityksen strategiavalintaa. Strategian voi mahdollisesti kehittaa
jokaiselle ennakoidulle skenaariolle, jolloin yritys voi reagoida nopeammin alalla
tapahtuviin ilmiéhin. Téallainen menettely vaatii tietysti enemmaén resursseja
strategiatyon kehittdmiseen. Skenaarioita voidaan kayttad myos
varoitusmekanismina, jos varoitettavat asiat I0ydetdan ajoissa ja ongelmat
pystytaan valttdmaan. (Kamensky 2008, 172-173, 177.)

Kamensky (2008) esittdd skenaariotydskentelyn etenismallina seuraavia vaiheita:

1. Yritys valitsee ympéristotekijat, jotka vaikuttavat liiketoimintaan
vahvimmin.

2. Ymparistotekijoille laaditaan 2-5 mahdollista kehityssuuntaa.

3. Kasataan valitut muuttujat ja kuvitellut tulevaisuuden visiot samaan
taulukkoon.

4. Tulevaisuustaulukon perusteella valitaan tulevaisuuden kululle polkuja, eli

skenaarioita.
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T N R A
Kysyntd Vahenee Pysyy ennall Kasvaa
Asiakasmasrs Vihenes ;ﬁ@@)
Asiakassegmentit MMuuttuu Pysyy ennallaan

Kilpailjat Vahemman Samat kilpailjat Uusia kilpailjoita
kilpailjoita
Kilpailukeinot Tuotteen Halvat hinnat Parempi viestinta

parantaminen

Liittoumat Me muodostamme
liittoutumia
liittoumia

Kuvio 5. Yksinkertainen esimerkki skenaarioiden muodostamisesta ja kulusta.

2.4 Heikot signaalit

Signaali on merkki jostain tapahtumassa olevasta asiasta, joka on selkeésti
kaikkien néhtavilla. Heikko signaali on puolestaan alkuvaiheessa oleva ilmid,
jonka tapahtumatodennakdisyys ei ole kovinkaan korkea, mutta tapahtuessaan
ilmion vaikutukset ovat voimakkaat (Kamensky 2008, 178). Hiljaisesta signaalista
voi ajan kuluessa syntyd megatrendi, jolloin yritys, joka on I0ytanyt signaalin jo
sen ollessa heikko saa itselleen huomattavaa kilpailuetua kilpailijoihinsa ndhden.
Mika Mannermaa (2003) méarittda heikon signaalin kummajaiseksi, jota
keskiverto talousviisaus hylkii. Tdma johtuu siitd, ettd signaali syntyy yleensé

yrityksen oman toimialan ja vallitsevien ajattelutapojen ulkopuolella.

Heikkoja signaaleja voidaan hyddyntéa yrityksen strategiatydssd, mutta se vaatii
signaalien tunnistamista. Vahvojen signaalien kayttoon ja faktapohjaiseen
johtamiseen perustuvien yritysten on vaikea tunnistaa heikkoa signaalia, koska
siihen ei riité pelkdstd&dn oman alan asiantuntemus. Heikkojen signaalien kaytto
strategiatoimessa vaatii yritysjohdon tukea ja systemaattista prosessia heikoille
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signaaleille. Kamenskyn (2008) mukaan heikkojen signaalien systemaattinen
tyoprosessi on jaettava viiteen vaiheeseen, jotka ovat: aihealueen rajaus, ideointi-
ja taltiointitapa, luokitus- ja muokkaustapa, arviointiprosessi seka hyvaksikaytto
strategiaprosessissa. Mannermaa (2003) esittad esimerkkina keinoksi siséllyttaa
heikot signaalit yrityksen tydymparistoon yrityksen intranetissa, johon ylin johto
syottaa havaitsemiaan heikkoja signaaleja muun henkil9ston arvioitavaksi.
Signaalien arvioinnin jalkeen yrityksen johto voi vetaytyé arvioimaan syntyneita

ideoita ja vaadittavia toimenpiteita.

2.5 Megatrendit

Megatrendit ovat kehityksen suuria ilmi6ita tai ilmiokokonaisuuksia, joista
voidaan nahda tunnistettava suunta, jonka uskotaan jatkuvan tulevaisuudessa.
(Mannermaa 2003). Mannermaan mukaan, kun tarkasteltava ilmié hahmotetaan
tarpeeksi laajasti ja ymmarretddn, ettd megatrendi voi itsesséan siséltdé ennalta
arvaamattomia ilmidita ja vaihtoehtoisia suuntautumisia, jotka kuitenkin
muodostavat riittdvan samansuuntaisen kokonaisuuden, voidaan puhua
megatrendistd. Megatrendien seuraamisen tarkoituksena on hahmottaa
kehitysilmioita ja ymmartad, mité alaa koskevia muutoksia on tapahtumassa.
Projekteissa, joissa suunnitellaan yrityksen tulevaisuuden suuntaa, megatrendien
tulevaisuutta tulee tarkastella ilmiéna, joka tulee jatkumaan jatkossa, eiké
vaihtoehtoisena tulevaisuuden mahdollisuutena. Megatrendeja analysoimalla ja
seuraamalla yritys kykenee pysymaén alan ja maailman kehityksen mukana, sen

sijaan ettd epatoivoisesti yritetddn vastustaa muutosta.

Vaikka megatrendit kertovat tulevaisuudesta jotain, jota voi pitd4d melko varmana,
ei ole kuitenkaan selvaa kuinka yhteiskunta, yritysmaailma tai kuluttajat reagoivat
megatrendiin tulevaisuudessa. (Larsen 2006). Tulevaisuuden arvioimisessa mitéén
ei voida pitda varmana, eli myos reaktiot megatrendeihin voivat muuttua hyvin
nopeassa ajassa. Megatrendit kertovat jotain todennékdéisesta suunnasta
tulevaisuudessa, mutta ne ovat myos alttiita hiljaisille signaaleille, jotka voivat
muuttaa megatrendien suuntaa, hidastaa niita tai jopa poistaa ne alan kentélta.
(Larsen 2006).
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3 TYOKALUJA TULEVAISUUDEN JOHTAMISEEN

Tulevaisuus tarkoittaa edessd olevaa aikaa. Tulevaisuus on aina méaaradédmaton,
mutta sitd voidaan ennakoida analysoimalla jo aiemmin tapahtunutta ja katsomalla
mihin suuntaan tdman hetken tilanne on kehittymé&ssa. Yritysmaailmassa
tulevaisuuden seuranta ja arviointi on elintarkedd yrityksen tulevaisuuden
kannalta. Tulevaisuuden johtamisessa korostuvat hahmotetut kuvat
tulevaisuudesta, eli visiot. Nykyhetki on tietenkin myos tarked, koska
nykyhetkessé tehdaan ratkaisut, jotka koskevat tulevaisuuden kehitysta (Jarvinen
2012.)

Hyvaélla johtamisella saavutetaan haluttu padmaara saatavilla olevilla resursseilla.
Johtamisessa on useita osa-alueita ja hyvan johtajan taytyy osata keskittyé niin
nykyhetkeen, menneeseen kuin tulevaankin. Téassé luvussa keskitytdén johtamisen
osa-alueisiin ja johtamisteorioihin, jotka ovat erityisen tarkeita tulevaisuuden

johtamisesn kannalta.

3.1 Itsensd johtaminen

Yksilén on osattava johtaa itseddn, jos hén haluaa johtaa muita. Itsensa johtamisen
perusajatus on tuntea omat ominaisuudet, heikkoudet ja vahvuudet. Tdma prosessi
on jatkuvaa muuttumista ja edellyttda uuden oppimista, vanhan poisoppimista
sekd omien vanhojen asenteiden ja uskomusten jatkuvaa kyseenalaistamista.
Isestddn huolehteminen ja omien voimavarojen kohdentaminen haluttuun
suuntaan edellyttdd jatkuvaa uusiutumista ja sopeutumista. Itsestdén vastuun
ottamisen jéalkeen on yksild6 myds valmis ottamaan vastuun muista organisaation

jasenisté ja huomioimaan heidét toivotulla tavalla. (Salmimies 2008, 21.)

Ihminen on ajatteleva, tunteva ja tahtova olento. Naiden kolmen osa-alueen
I6ytaminen ja ymmartaminen omasta itsestdan auttaa kohdentamaan yksilén omat
vahvuudet ja mahdollisuudet yksilon itsensd haluamalla tavalla. Tata kutsutaan
triadiseksi ndkokulmaksi (Kuvio 6), eli ajattelu, tunne ja tahto toimivat psyykkista
olemusta kuvaavina perusulottuvuuksina. Henkisen kypsyyden saavuttamalla

tasapainoinen yksild kykenee menestymaan niin tydssa kuin yksityiselamassékin.
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Itsensé tunteminen auttaa ylittdmaan alitajuntaiset rajoitteet ja pelot, jolloin yksilo
voi vaikuttaa oman eldmansé kulkuun tietoisesti. (Salmimies 2008, 22.)

Henkinen kypsyys

Tahto

Kuvio 6. Triadinen nakdkulma. (Salmimies 2008, 22).

Kypsa ja positiivinen henkild osaa olla rauhallinen ja osaa myos ajatella
itsendisesti. Johtajan tehtdvéana onkin kylvéaa organisaatioon positiivista energiaa,

silla hanen on saatava muut tyontekijat mukaansa. (Jabe & Hakkinen 2010, 297.)

Paineen usein kasaantuessa yrityksen johdolle, on johtajan oltava itse harmoniassa
itsensé kanssa. Itsensa johtamisella voi tehostaa ajan kaytt6d henkisen kasvun
ohella. Itsevarma johtaja tuntee itsensa eik& anna omien vikojen ja pelkojen
heijastua itseensa toisten ihmisten kautta. Kun oppii tuntemaan omat vahvuudet ja
heikkoudet, voi kohdata toiset ihmiset persoonina, eikd oman henkilékuvan
heijastumisina. Johtajan vastuulla on tydympaériston organisointi, jotta muutkin
organisaation jasenet voivat tehdé onnistuneita valintoja. Kypsé johtaja kayttaakin

valtaansa rakentavasti ja etenee pala kerrallaan kohti itselleen tarkeitd paddmaaria.
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Kuvio seitsemaén listaa ulottuvuuksia, joihin hyvélla itsensd johtamisella tulee
pyrkié. (Jabe & Hakkinen 2010, 297-299.)

Itsensd johtamisen ulottuvuudet

* Assertiivinen: Jamakka ja joustava.

* Uskottava: Selked, tarkoittaa mita sanoo.

* NOyra: Kykenee ottamaan vastaan kritiikkia.

« Karsivallinen: Kaikki eivat ole yhta nopeita.

* Delegointikykyinen: Hajauttaa tehtavia.

* Rauhallinen: Tunnistaa ja hallitsee omat tunteensa.

* Luotettava: Johdonmukainen ja rehellinen

Kuvio 7. Itsensa johtamisen ulottuvuudet (Jabe & Hakkinen 2010, 298).

Organisaation toiminta voi kehittya vain silloin, kun organisaation henkildston
ammattitaito kehittyy. Itsensa kehittdmisesta ei voi vastata yrityksen johto, vaan
jokaisen tyontekijan on toteutettava itse oma kehittymisensd. Ammattitaidon
kehittyminen tapahtuu itsedén johtamalla. Organisaation kehitystavoitteet
toteutuvat silloin, kun omat henkilokohtaiset kehitystavoitteet ovat
yhdensuuntaisia organisaation tavoitteiden kanssa. Tuominen (2010, 187) erittelee

ammattitaidon t&ssa yhteydessé seuraaviin viiteen osa-alueeseen:

e Alylliset taidot

e Tekniset taidot

o Eettiset taidot

e Vuorovaikutustaidot

e Tunnetaidot
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Alylliset taidot siséltavit henkilon ongelmanratkaisukyvyn ja loogisen ajattelun
taidon. Motoriset kyvyt kuuluvat teknisiin taitoihin. Eettisten taitojen avulla
yksil6 hahmottaa oikean ja vaaran erot. Sosiaaliset ja viestinnalliset ominaisuudet,
joilla henkild kommunikoi sidosryhmien ja organisaation muiden jasenten kanssa,
kuuluvat vuorovaikutustaitojen piiriin. Tunnetaidot auttavat yksilon omien
tunteiden kasittelemisessa ja ilmaisemisessa. Naiden viiden taidon
yhteisvaikutuksesta muodostuuu henkilon ammattitaito. Jokainen osa-alue vaatii
oman kehittdmismallinsa ja -tavoitteensa, joiden toteuttamisesta henkilon on
vastattava itse. Tallainen itsensd johtaminen mahdollistaa my6s organisaation

kehittymisen tavoitteiden mukaiseen suuntaan.

Oma hyvinvointi on ensisijaisen tirkeéa itsensa johtamisessa. Vasynyt ja uupunut
tyontekija ei kykene olemaan innovatiivinen ja tehokas. Johtajan tehtavané on
pitédé huolta omasta, tiiminsa ja jopa koko organisaation hyvinvoinnista.
Ainoastaan hyvinvoivassa organisaatiossa voi tapahtua tulevaisuuden vaatimaa
tehokasta uudistumista. Itsensa johtaminen ei olekaan pelkastaan johtajalta
vaadittava ominaisuus, vaan koko organisaation tasolla on mietittava kuinka
tasapainoisesti itseddn johtaa. Tarkeda on 10ytaa ne hyvinvoinnin osa-alueet joita
ly6 laimin ja kehitta4 itsedén hiljalleen kohti parempaa hyvinvointia. Tdman
seurauksena yksilolla on entistd parempi tasapaino uudistumisen, jaksamisen ja
tehokkuuden valilla. (Ahlstén 2010.)

Timo Ropponen Valtiotyonantaja —lehden verkkoartikkelissaan ”” Hyvinvointia
itsensd johtamista kehittamalla” (3/2010) kasittelee tyéhyvinvoinnin edistamista
johamisella. Ropponen kayttdd mallina S-kéyraa (kuvio 8) kuvaamaan
tyohyvinvoinnin merkitysta liiketoiminnalle. Kéyré kytkee pelkistetysti
johtamisen, tyéhyvinvoinnin, luovuuden, innovatiivisuuden, liiketoiminnan
uudistumisen ja yrityksen voitollisuuden. Ropponen summaa, ettd on melko
kiistatonta todeta, ettd jos tydsséan ei voi hyvin ovat edellytykset luovalle
tyoskentelylle rajalliset. Tallgin tydsta tulee arkista ja rutiininomaista
suoriutumista ja vuorovaikutus muuttuu niukaksi ja latistavaksi. Luovuuden
karsiessa ei voi huomata avautuvia mahdollisuuksia ja vaihtoehtoisia tapoja nahda
ja toteuttaa asioita. Ropponen toteaa, ettd itsensa johtamiseen kestévan tavan
I0yténeet johtajat ja esimiehet ovat kykenevaisiéd johtamaan muita ja luomaan

organisaatioon olosuhteet, jossa ty6é on motivoivaa tasapainoista ja sujuvaa.
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Tallainen tyOilmapiiri tuottaa hyvinvointia ja sen kautta myos tuloksellista

liiketoimintaa.

Hyvinvointi tyéssa tukee liiketoimintaa

Liiketoiminnan

. - voitollisuus
Liiketoiminnan

uusiutuminen

Innovaatiot

Luovuus

Tyéhyvinvointi

Johtaminen

Kuvio 8. S-kéayra hyvinvoinnin tukemisesta liiketoiminnassa (Ropponen 2010).

Itsensd johtaminen on loputon prosessi. Oma kehitys ei tapahdu yhdessa ydssa ja
maadriteltyihin tavoitteisiin pddseminen on pitkén aikatahtaimen suunnitelma.
Salmimies (2008, 193) painottaakin karsivéllisyyttd tavoitteisiin padsemisessa. Jos
tavoitteet ja sen vaatimat resurssit on maaritelty oikein, haluaa yksilo paasté
tavoitteeseen mahdollisimman nopeasti. Tavoitteeseen padsemisesta tulevaa
tyydytysta tulee kyetd lykkaamaan niiden reunaehtojen pohjalta, jotka ovat
henkilon johtamien ihmisten kannalta realistisia. Tydskentelymotiiviksi voidaan
asettaa vélitavoitteita, jotka tyydyttavat halun saavuttaa paatavoite valittomasti.

Itsensé kehittdminen on siis suoritettava pala kerrallaan ajan saatossa.
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3.2 Strategiajohtaminen

Yrityksen strategiassa tuodaan ilmi johtotiimin tahto ja visio. Strategia kuvaa sita,
mité yritys haluaa olla, eika siind ole kyse ajasta, vaan suunnasta. (Freedman &
Tregoe 2003, 220). Strategia on tapa, jolla organisaatio tulee hyddyntamaan
resurssejaan alati muuttuvassa toimintaymparistossa. Strategialla luodaan
yritykselle ainutlaatuisuutta, Kilpailuetua ja keinoja, joilla organisaatio voi tayttaa
markkinoiden seké sidosryhmien odotukset. (Juuti & Luoma. 2009, 25-26).

Strategian laht6kohtana on muuttuva maailma eli yrityksen toimintaympaéristo.
Yrityksen strategia pitaa sisallaén organisaation pitkan tahtaimen tavoitteet seka
yritystoiminnan keskeiset toimintalinjat. Strategiaa luodessa priorisoidaan useiden
toimintavaihtoehtojen joukosta tarkeimmat ensisijalle ja tietoisesti kieltdydytaéan
joistakin toimintamallien kéytOsté. Strategian on saavutettava yrityksessa koko
henkildston tietoisuus, jotta strategiaa voidaan toteuttaa maaréatietoisesti ja
kurinalaisesti koko organisaation voimin. Strategian avulla yritys kykenee
valitsemaan toimintaymparistonsa, johon organisaatio voi mukautua tarpeen
vaatiessa. (Kamensky 2008, 19-20).

Oikean strategian valinta ja toteuttainen on yrityksen ylimman johdon tehtava.
Hyvaé strategia ei ole pateva loputtomiin, vaan strategiaa on tarkasteltava ja
uusittava ajan kuluessa. Strategia vaatii organisaation johdolta aikaa ja rohkeutta
seka aktiivista paneutumista strategiaprosessiin. (Freedman & Tregoe 2003, 12).
Suurilla konserneilla voi olla lukuisia strategiatasoja, jotka monimutkaistavat
strategian ymmartamistd. Kamensky (2008) luettelee strategian tasoiksi
omistajastrategian, konsernistrategian, toimialastrategian, liiketoimintastragian,
funktiostrategian seké& yksilostrategian (kuvio 9). Kamenskyn mukaan
enemmiston yrityksista tulisi rajoittaa strategiansa konsernistrategiaan seka

liiketoimintastrategiaan.
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OMISTAIASTRATEG LA

-

| ronsErnisTRATEGIA |

-

TOIMIALASTRATEGLA

-

| LIKOTOIMINTASTRATEGIA

-

FUMNKTIOSTRATEGIA

-

YKSILOSTRATEGIA

Kuvio 9. Strategian tasot. (Kamensky 2008).

Omistajastrategia ilmaisee organisaation omistajien tahdon seka yrityksen
elméntehtavén, joka on yrityksen olemassaolon syy, strategioiden avulla.
Useimmissa yrityksissd omistajastrategia on yleensa integroitu
konsernistrategiaan. Omistajastrategia on tarkedmmasséa roolissa perheyrityksissa,
joissa omistajastrategia késittdd yrityksen omistamisen, toimintaan osallistumisen
seka irtisanomisen periaatteet seké sukupolvenvaihdokseen liittyvat menettelyt.
Konsernistrategia on organisaation ylimman tason strategia, jossa organisaation
omistajat ja ylin johto maarittavat yrityksen vision, arvojen, eldmantehtavan ja
keskeisimpien strategisten tavoitteiden avulla syyn yhtioén olemassaololle seka
halutun tahtotilan ja toimintaperiaatteet. Konsernistrategiassa tuodaan ilmi missé
liiketoimintoja yritys harjoittaa ja miten se keskittda naihin toimintoihin
resursseja. Konsernistrategian laatiminen edellyttdd myo6s kannanottoja yrityksen
toimintojen ja resurssien hajauttamisesta seka keskittdmisestd. Myds organisaation
rakenne, johtamistavat, osaaminen, palkitsemisjarjestelma ja organisaatiokulttuuri
ovat tarkeit4 asioita, joita tulee siséllytdd konsernistrategiaan. (Kamensky 2008,
22-24.)

Liiketoimintastrategian ajatuksen lahtokohtana on se, etta paivittainen kilpailu

kaydaan yrityksen liiketoimintatasolla. T&lla tasolla kohdataan yrityksen
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kilpailijat, asiakkaat seka toimittajat. Organisaation menestyksen kannalta on
tarked pystyé erottautumaan yrityksen kilpailijoista, jolloin yritys saa kilpailuetua
muihin nahden suuntaamalla osaamisensa ja ressurssinsa jonkin tietyn
kilpailuedun vahvistamiseen, joka vastaa asiakkaiden tarpeita.
Liiketoimintastrategia on siis kilpailustrategia, jolla organisaatio luo itselleen
kilpailuetua valitsemallaan liiketoiminta-alueella. Kilpailutilanteessa
organisaation kohdattavaksi muodostuu Kamenskyn kuvaama liiketoiminnan
”’kolmiodraama” (kuvio 10). (Kamensky 2008, 25.)

ASIAKKAIDEN TARPEET

YRITYKSEM
OSAAMINEN /
RESURSSIT = * KILPAILU

Kilpailuetu

Kuvio 10. Liiketoiminnan “kolmiodraama” (Kamensky 2008, 35).

Organisaatioiden peruslahtokohtana ja olemassaolon tarkoituksena on tyydyttaa
asiakkaiden tarpeita tuotteilla tai palveluilla. Asiakaskunnat valitsevat toimijansa,
jolta ostavat tuotteita tai palveluita arvioimalla sijoitetun rahan suhdetta
saavutettavaan hyotyyn. Yrtityksen ndkokulmasta tdma voidaan ajatella yrityksen
sijoittaman kustannuksena suhteessa tuotteen tai palvelun tuottamaan arvoon.

Saavuttaakseen tyydyttavan arvon ja kustannuksen suhteen on yrityksella oltava
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kilpailuetua muihin alan toimijoihin n&dhden. Liiketoimintastrategian avulla
voidaankin vastata liiketoiminnan kolmiodraaman” haasteisiin.
Liiketoimintastrategian Kilpailukykya voidaan tarkastella esittamalla seuraavia

kysymyksia:

e Pystyykd yritys tuottamaan asikkaalle lisdarvoa?

e Onko yrityksella tarvittavat resurssit ja osaaminen saavuttaakseen
lisdarvoa kilpailukykyisin kustannuksin?

e Tunnistaako yritys todellisen kilpailutilanteen?

e Pystyykd yritys yhdistdmaan kilpailutilanteen ja asiakkaiden tarpeet
omaan osaamiseensa ja resursseihin luodakseen kestavaa ja kehittyvaa
Kilpailuetua? (Kamensky 2008, 26.)

Strategiaa toteuttaessa strategiaprosessin on oltava jarjestelmallinen seka
yhtendinen muuten strategian toteuttaminen voi koitua ylivoimaisen haastavaksi.
Tasta syysta onkin tarkeaa, etta strategista projektia varten on kehitelty
yleissuunnitelma (Kuvio 11). Mike Freedmanin ja Benjamin Tregoen (2003)
mukaan strategian toteuttaminen on mahdollista vain, jos strategiaa varten on
suunniteltu systemaattinen rakenne. IIman téall&ist4 rakennetta strategian
toteuttamiseen uhratut aika ja resurssit menevat hukkaan ja toteutus ei voi
onnistua. Yleissuunnitelman toteutus epdonnistuu useimmiten riittdméattoman tai
eparealistisen resurssien kohdentamisen vuoksi, projektin tdytantdonpanon
epamaaraisyyden takia tai strategisten prioriteettien madrittelyn epaméaéraisyyden
ansiosta. Mutta ennen kaikkea on tarke&é pystya maarittdmaan strategiset
prioriteetit. Yleissuunnitelman laatiminen ja toteuttaminen vaatiikin ylimmalta

johdolta jérked ja kurinalaisuutta.

Johdon tehtdvé on priorisoida yrityksen projektit tarkeysjarjestykseen perustuen
kyseisen projektin tulosten tarkeyteen ja kiireellisyyteen strategian kannalta.
Yleissuunnitelmaan lisattavien projektin sopivuutta testataan, silla onko projektin
tavoitteet 1ahtoisin suoraan yrityksen strategiasta. Néaisté projekteista muodostuu
portfolio, joka auttaa yleissuunnitelman aikataulun laatimisessa. Projektien
tarkeysjarjestyksen arviointi vaatii kurinalasta paatoksentekoa, joka perustuu
yksityiskohtaisiin johdon asettamiin kriteereihin. Samalla arvioidaan yrityksen

resurssit kussakin ylimpaan prioriteettiluokkaan asetetussa projektissa. T&man
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arvioinnin perusteella syntyva optimaalinen portfolio kuvaa strategisten
prioriteettien ja yrityksen resurssien tasapainoa, joka toimii l&htokohtana
strategisen yleissuunnitelman luonnille. Resurssien vapautuessa portfolioon
voidaan ottaa mukaan myods alemman prioriteetin saaneita projekteja. (Freedman
& Tregoe 2003, 132, 139-140.)

> Strategian muotoileminen
L=
Strategiantoteutusiimin perusaminen
<+
> Projektien maaritaminen
L b
Projektit: tarkoituksen ja tavoitteiden maarittely
<=
> Optimaalisen projektiportdfolicanalyysin suorittaminen
<=
Strategisen yleissuunnitelman laatiminen
L
Projektien toteuttaminen |
<L b
Projektien seuranta jatarkistus
L
[

| Strategian paiittaminen |

Kuvio 11. Strateginen yleissuunnittelu (Freedman & Tregoe 2003, 134).

Yleissuunnitelman laatimiseen kuuluu paljon samanlaisia elementteja kuin
perinteiseen projektinhallintaankin kuten projektin tarkoituksen méérittely, sen
aikataulutus ja valmistumisajankohta ja resurssien seka kustannusten sopiminen.
Naiden lisaksi strategisella suunnittelulla on piirteitd, jotka erottavat sen
tavanomaisista projektinhallintamenetelmista. N&ita ovat jo aiemmin mainitun
projektien priorisoinnin liséksi projektinhallinan ja metodologian omaksuminen
koko yrityksen laajuisesti. Tata voidaan tukea henkiloston koulutuksella ja
palkitsemismenetelmilla. Suurin ero on kuitenkin se, ett4 yleissuunnitelmaan

kuuluu yleensd huomattavan suuri mééra erilaisia ja erityyppisia projekteja, joiden
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onnistuminen vaatii johtotiimin sitoutumista ja aktiivista tukea. Strategian
lopullinen tarkastaminen on johtotiimin harteilla, jolloin heidén on oltava
tietoinen mahdollisista sunnitelman laatimista koskevista ongelmista ja
tyoskenneltdva estamaan niiden syntyminen tai vahintaékin minimoimaan
ongelmien vaikutus strategian lapi viemiseen. (Freedman & Tregoe 2003, 132-
133, 148.)

Freedman ja Tregoe (2003) pitdvat strategista yleissuunnitelmaa parhaana ja
tehokkaimpana tydkaluna liiketoiminnan ohjaamiseksi. Suunnitelma auttaa
yritystd reagoimaan nopeasti alalla tapahtuviin tapahtumiin yrityksen kaikkien
resurssien voimin. Musiikkialan hektisyyden vuoksi, tallainen nopea

reagointikyky on darimmaisen tarkeaa yrityksen kilpailukyvyn kannalta.

3.3 Muutosjohtaminen

Muutosjohtaminen on systemaattinen tapa hallita ja viedd muutosta eteenpdin. Se
on yksi tarkeimmista strategisista osaamisvaatimuksista nykyajan
organisaatioissa. Muutoksen aikaansaamiseksi eivat riita pelkéstaan yrityksen
johdon strategiset linjaukset. Uusia toimintatapoja suunniteltaessa tulee nostaa
my0s esille myds organisaation muiden tasojen ndkemykset. Erityisesti niiden
toimijoiden, jotka tydskentelevat konkreettisesti yrityksen tuotannon, palveluiden
ja asiakkasryhmien parissa. Muutostarpeita tulee ké&sitella konkreettisesti arkisen
tyon tasolla, jotta eri tasojen toimintojen valilla ei synny epatahtista kehitysta tai
erisuuntaisia odotuksia johdon tavoitteiden kanssa. Erisuuntaisten odotusten
seurauksena voi syntyd muutosvastarintaa, joka johtaa tyoilmapiirin
heikkenemiseen, henkiléston jasenten turhautumiseen ja pahimmillaan
tyduupumukseen. (Lipponen 2010.) Kun organisaatio ymmartaa muutoksen
tarpeen, muutoksesta tulee osa yrityksen organisaatiokulttuuria, talléin
organisaatio pysyy toimintakykyisend myos toimintaympériston muuttuessa

nopeasti.

Useimmat johtajat osaavat laatia tavoitteita, mutta kuitenkaan harvemmin tehda

sitd yhteisty0ssé yrityksen osastojen muiden pééllikdiden kanssa.
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Muutosvastarintaa voikin syntya siksi, etteivat yksikkojen vetdjat halua toimia
toimitusjohtajan varjossa, vaan jokainen haluaa itse olla alitajuisesti oman
osastonsa ylin auktoriteetti. Vastarinta voi olla myés muutokselle hyvéksi, jos
muutos kyseenalaistetaan luovasti ja rationaalisesti. Tamé laittaa muutoksen
koetukselle ja talloin muutokseen siséltyvat riskit tulevat paremmin esille.
Hankalimpina vastarintaa luovia ihmistyyppeja voidaan pitdd muutoksen
pelkédjind, jotka eivat halua osallistua muutokseen, koska muutoksen myo6té he
joutuvat pois omalta mukavuusalueeltaan. Johtajan tulee tunnistaa tallaiset
henkil6t, joiden sietokynnys muutokselle on ylittynyt ja pienikin askel pois
vanhasta tutusta ja turvallisesta tuntuu epamiellyttavalta. Tallaisten tapausten
kohdalla muutos on kuitenkin hyva aloittaa tuosta pienestd askeleesta. Muutoksen
toteuttaminen pala kerrallaan ei luo niin suurta shokkireaktiota, kuin kerralla
asetettu suuri muutos. (Jabe & Hakkinen 2010, 286-287.)

John Kotter esittdé teoksessaan “Leading Change” (1996) kahdeksanosaisen
jarjetelmén (Kuvio 12), jota jokaisen organisaation tulee noudattaa saavuttaakseen
pitkdaikaista hyotya organisaatiollisessa muutoksessa: tahdennd muutoksen
kiirrellisyyttd; muodosta ohjaava ydintiimi; luo visio ja strategia; viesti
muutosvisiosta ja -strategiasta; valtuuta muut toimimaan vision mukaisesti;
varmista lyhyen aikavalin onnistumiset; vakiinnuta onnistumiset ja tee lisaa

muutoksia; tee muutoksesta osa organisaatiokulttuuria.

Ensimmaisessé askeleessa selvennetéan yrityksen henkilostolle muutoksen tarve
ja tdhdennetddn muutoksen vélttamattomyyttd. Toinessa vaiheessa muodostetaan
yrityksen osastojen johdosta rynmé ihmisid, jotka tydskentelevét yhteistyossa
muutoksen toteuttamiseksi. Td&ma ydintiimi ajaa muutosta muihun tyontekijoihin
ja kannustaa heitd muutokseen. Kolmanneksi yrityksell& on oltava visio
muutoksen toteuttamisesta, jonka edistymisesta tulee viestia jatkuvasti muulle

henkildstolle.

Vaiheet viidestd kahdeksaan suoritetaan muutoksen tarpeellisuuden tdhdentdmisen
jalkeen. Nama vaiheet ovat helpompia delegoida eteenpdin tai hajauttaa. Kohdassa
viisi valtuutetaan muut toimimaan muutoksen vision mukaisesti. Yksikdiden
vetdjien tulee avustaa muutosvastarinnan kitkemisessa poistamalla vanhoja

jarjestelmia tai kaytant6ja. Kuudennessa kohdassa yksikoiden johtajajia pyydetaan
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suunnittelemaan ja luomaan lyhyen aikavélin onnistumisia. Kaytannossa tama
tarkoittaa sita, etté jokaisesté pienesta muutosta edistavasta onnistumisesta tulee
antaa tunnustusta ja niité tulee juhlistaa julkisesti. Seitsemannessa kohdassa
nykyisia kehityskohteita kehitetdan edelleen uusilla projekteilla ja resursseilla.
Kahdeksannen osion my6ta uusista kdytanndista tulee osa organisaation arkea ja

rutiinia, jolloin muutos on implementoitu yrityksen organisaatiokulttuuriin.

Tee muutoksesta osa organisagtioku lttuuria

Wakiinnuta onnistumiset ja tee lis33 muutoksia

farmista lyhyen aikavalin onnistumiset

Waltuuta muut toimi maan vision mukaisest

Viesti muutosvisiosta ja-strategiasta

Lug visio jastrategia

Muodosta ohjaava ydintiimi

Tehdennad muutcksen kiireelli syyts

Kuvio 12. Kotterin (1996) kahdeksan askeleen malli.

Jokaisessa kahdeksassa vaiheessa on mahdollisuus virheisiin (kuvio 13), jotka
voivat vaarantaa koko muutosprosessin onnistumisen. Suurimpana ndista voidaan
pitdd mahdollisen muutoksen kiirellisyyden ja tarpeellisuuden tunteen luomisen
epdonnistumisessa henkildstoon. Muutos epdonnistuu aina kun tyyneyden ja
nykytilaan tyytyvéaisyyden taso yrityksessa on korkealla. Iiman Kiirellisyyden ja
tarkeyden tunnetta henkildstod ei anna muutoksen toteuttamiseen lisdpanosta, joka
on yleensd elintarke&a prosessin kannalta. Henkil6t eivat tee tarvittavia uhrauksia,

vaan takertuvat vallitsevaan tilaan ja vastustavat ylapuolelta tulevia aloitteita.
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Taman seurauksena prosessin uudistuminen jaméahta4 paikoilleen, uudet strategiat
eivat implementoidu kunnolla, hankintoja ei siséistetd kunnolla ja tyontekijoiden

vahentdmiselld ei saavuteta tarvittavien kulujen leikkaamista. (Kotter 1996, 4-5.)

Muutoksen kiirrellisyyden havainnollistaminen vaatii usein rohkeita ratkaisuita,
joita ei usein yhdistetd hyvaan johtajuuteen. T&std syystd muutos onkin usein
helpompi saada liikkeelle, kun muutosta rupeaa johtamaan henkil®, johon ei
kohdistu aikaisempia ennakko-odotuksia hdnen aiemmista teoista ja toimista.
Kotter mainitsee téllaisisiksi keinoiksi yrityksen Kriisitilanteen kérjistamisen
sallimalla taloudellisia tappioita tai virheiden tapahtumisen sallimisen sen sijaan,
ettd virheet korjattaisiin viime hetkelld. Nakyvé tapa tuoda yrityksen ahdinkoa
esille on myos lopettaa yrityksen tarjoamia etuja henkildstolle ja tuoda ilmi, etta
tdmanhetkisilla tyéskentelymetodeilla ei ole mahdollista yllapitaa kyseisia
palveluita. Tallaiset ratkaisut herattavat henkildston siihen tosiasiaan, etta
muutoksen on tapahduttava, jotta yrityksell& voi olla toimintaa myos
tulevaisuudessa. Ratkaisuiden vaarana on kuitenkin se, etté yrityksen
nykytilanteeseen tyytyvéisyys vaihtuukin henkildstdssa epétietoisuuteen ja
paniikkiin. Johtajalta vaaditaankin itsevarmuutta siihen, ettd kriisin myota
henkildsto pystyy kohdistamaan voimavaransa niihin Kkriittisiin osa-alueisiin,
joiden avulla yritys voi ratkaista vallitsevassa nykytilassa olevat ongelmat ja
ponnistaa uuteen nousuun. Epétietoisuuden poistamiseksi yrityksen tulee viestia
kannustavasti henkilostélle, jotta usko kriisin taltuttamiseksi kasvaa. Vahemman
rohkeita keinoja on asettaa yrityksen kvartaalitavoitteet, niin korkealle ettei niihin
ole mahdollista paasta nykyisilla kaytanteilld. (Kotter 1996, 42-46). Mainitut
keinot eivat tue kuvaamme hyvasté johtajasta, koska oletusarvoisesti johtajalla on
kontrolli yrityksestaan ja ndma keinot luovat véistamétta kaaosta organisaation
sisalla. Nykymaailmassa, jossa muutoksessa eldminen on yha tarkeampéa,
vaaditaan hyvalta johtajalta yha enemman kykyé elda ja toimia epdvarmassa

ymparistossa.
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Yleisid virheitd
* Lilan tyyneyden salliminen
*  Tarpeeksivahvan chjaustimin mucdostamisen e paonnistuminen
*  Vision voiman al@arvicinti
*  Visiostaviestimisen laiminbonti
*  Vision toteuttamisen estyminen
*  Lyhyen aikavalin cnnistumisien lucnnin epacnnistum inen
* Voiton julstaminen lilan aikaisin
* Valinpitamatdnyys muutosten sisisamisesa organisagatickulttuuriin

l

Seuraukset

* Uudet strategiat eivat implementoidu kunnolla

* Hankinnat eivit saavuta odotettuja yhteisvaikutuksia

* Liiketoimintaprosessin uudistaminen kest3s lian kauan jaon liiankallista
* Tyontekijoiden vEhentdminen ei saa kustannuksia hallintaan

* Laatuohjelmateivat tuota halittujatuloksia

Kuvio 13. Kahdeksan yleista virhetta organisationaalisessa muutosprosessissa.
(Kotter 1996, 16).

Kotter (1996, 15) huomauttaa, ettd ndma virheet eivat olisi niin Kkriittisia
hitaammin muuttuvassa liikemaailmassa. Nykyajan jatkuvasti muutoksessa
olevassa maailmassa jokaisella néistd kahdeksasta virheesta voi olla kuitenkin
vakavia seurauksia. Virheill4 uudet aloitteet voivat tyssata alkumetreille,
tyontekijat turhautuvat ja organisaatio epéonnistuu tarjoamaan tuotteitaan tai
palveluitaan asiakkaille heid&n vaatimalla hinnalla ja laadulla. T&std seuraa
budjettien kiristaminen, tyontekijoiden irtisanominen ja jaljelle jadvan henkildston
tyokuormituksen lisddntyminen, joka heikentéa entisestdén tyéhyvinvointia.
Virheet ovat kuitenkin véltettavissa, kunhan ymmartd4 miksi organisaatio
vastustaa tarvittavaa muutosta. Ja ennenkaikkea kuinka ihmisten johtaminen, jota
tarvitaan prosessin lapi viemiseksi terveella tavalla, on tarkedmpé4 kuin hyva

asioiden johtaminen.

Anne Luomala tydssddn "Muutosjohtamisen ABC” (2008) tdhdentdd myds hyvin
muutosjohtaminen lahtemisestd muutoksen laadusta tai tavoitteista riippumatta

muutoksen johtajasta itsestdan. Luomalan mukaan muutoksessa tulee kohdentaa
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huomio muutoksen piirissa oleviin ihmisiin ja heidén elamantilanteisiin sek&
tyoskentelyolosuhteisiin. Esimiesty6ssa on kiinnitettdva huomiota ihmisten
johtamiseen ja ohjaamiseen muutoksen toteuttamiseksi, eiké& vain muutosasioiden
koordinoimiseen. Luomalan ajatukset hyvan muutosjohtajan piirteista ovat siis
hyvin yhtenevéiset Kotterin paatelmiin ndhden. Luomalan mukaan kuitenkin hyvé
muutosjohtaja kiinnittdd huomiota kiireen talttumamiseen siind missa Kotter
painottaa kiireellisyyden tunteen luomista aarimmaéisen tarkednd. Muutoksen
kiirrelisyyden tunteen kanssa pitaakin séilyttaa herkka tasapaino. Liiallinen kiire
voi johtaa hermostuineisuuteen tyontekijoissa ja ndin aiheuttaa stressia ja
heikentdd tyohyvinvointia, mutta toisaalta kiireettdmyys ei aja muutosta eteenpdin

halutulla tehokkaalla tavalla.

Muutosvision jatkuva viestintd on myos Kriittistd muutoksen onnistumisen
kannalta. Visiosta tulee viestid yksinkertaisesti ilman ammattijargonia, jotta koko
henkilostdé ymmartaa viestin sisallon. Sitd tulee toteuttaa useilla eri
viestintdkanavilla, jolloin visio saavuttaa varmasti jokaisen organisaation jasenen.
Usealla foorumilla viestiminen tuo myds mukanaan tavoiteltua viestinnén toistoa.
Visiota voi rummuttaa yrityksen intranetissd, kokouksissa, pienissé ja suurissa
palavereissa sek& muistioilla. Usea organisaatio sortuukin viestimaan
muutosvisiostaan kymmenen tai jopa tuhat kertaa liian vahan tarvittavaan maaraan
nahden. Viestinndn keinoina voi kayttdd muutakin kuin pelkkia sanallisia
tiedotteita. Vanha sanonta yhden kuvan vastaamisesta tuhatta sanaa patee siis
tassakin tilanteessa. Kuvallinen viestintd herattdd mielikuvia ja viestin sisélto jaa
helpommin kohdeyleison mieleen. Hyvané viestina voidaan myos pitaa johdon
toimimista vision mukaisesti, jolloin johto antaa kaytdnnon esimerkkia vision
toteuttamisesta omalla k&ytokselld&dn. Hyvé viestintd on myos kaksisuuntaista,
joten palautteen merkitysta ei tule aliarvioida vision viestinnan suorittamisessa.
Parhaat kehitysehdotukset tulevat usein kuitenkin yrityksen kdaytanndntasolta.
(Kotter 1996, 85-100.)
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4 CASE: APULANTA OY

Apulanta Oy:n ja aputoiminimen Paijat-Hdmeen Sorto & Riisto Oy:n toiminta-
ajatus perustuu aanitteiden ja musiikin kustantamiseen seka oheistuotteiden
myymiseen. Levy-yhtiond Apulanta Oy tuottaa ja julkaisee Apulanta-yhtyeen
omaa musiikkia, jota myydaan valittomasti internetissa ja itse keikoilla sek&
valillisesti jakeluyrityksen kautta. Yrityksen perusajatuksena on siis Apulanta-
yhtyeen musiikin tuottaminen omakustanteena. Apulanta Oy:lla on kaytosséd oma
verkkokauppa, josta kuluttajat voivat ostaa Apulanta-orkesterin albumeita seké
fanituotteita. Apulanta-brandi koostuu Toni Wirtanen -bréndisté ja Sipe

Santapukki —bréndisté.

Yhtion kotikuntana on Labhti, jossa sijaitsee myds yhtion toimitilat. Toimistolla
Lahdessa yhtion asioita hoitaa toimihenkilo Lotta Lintukangas. Apulannan
keikkamyyntié hoitaa ohjelmatoimisto Longplay music Oy:n Kimmo Hirvonen ja
yhtyeen jakelusta vastaa Playground Music Bam Qy. Apulanta Oy:n
toimitusjohtajan virkaa toimittaa Simo Santapukki ja hallituksen puheenjohtajana
toimii Toni Wirtanen. Yhtio tyollistdd yhden tyontekijan taysipaivéisesti, joka
tuotantopééllikon tehtdvien liséksi vastaa promootiosta ja tiedottamisesta.

Apulanta Oy:n aputoiminimi Paijat-Hameen Sorto & Riisto toimii omana
erillisend levymerkkinaan. Aputoiminimelld on julkaistu aiemmin Kaija Koon

tuotantoa, mutta silla ei kuitenkaan talla hetkell& ole kiinnitettynd yhtaén artistia.

Yrityksen pienen henkilostoméaaran vuoksi suurin osa palveluista on ulkoistettuja.
Naihin palveluihin lukeutuvat ohjelmatoimiston hoitamat live-esiintymisten
myynti, joista vastaa Longplay Music Oy. Musiikin jakelua puolestaan hoitaa
Playground Music Scandinavia. Graafiset palvelut, kuten levyjen kansien
suunnittelut, ovat ostettu erindisilta graafikoilta. My6s yrityksen kirjanpito on
ostettu palvelu.

Yrityksen itsensd tekemastd SWOT -taulukosta (kuvio 14) on nédhtavissd, kuinka
Apulanta Oy:n suurimmaksi vahvuudeksi nousee nopea reagointikyky. Nopeilla

paatoksilla yritys voi reagoida alan kenttdén kohdistuviin muutoksiin ja pysya
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kilpailukykyisena muihin toimijoihin verrattuna. Yrityksen heikkouksena on

pienelle yritykselle tyypillinen resurssien puute.

Vahwvuudet: Heikkoudet:

-Indiefomakustanteisuus -Pieni organisaatio

-Pieni organisaatio, nopeat padtikset -Liiallinen demokraattisuus
mahdollisia -Isojen yritysten edut puuttuvat, kaikki
-Apulanta-brindi, Toni Wirtanen —brandi, tehdddn itse

Sipe Santapukki —brandi
-¥rityksen vakavaraisuus

-Velaton yritys
Mahdolisuudet: Uhat:
-Musiikkialan kehtittyminen kaikillaosa- -Aanitteiden myynnin laskeminen

alueillz kustannustehokkaampaansuuntaan | -Kriisinhallintz

Kuvio 14. Apulanta Oy SWOT -taulukossa. (Apulanta Oy 2010).

4.1 Hypoteesi

Musiikkiala on ollut jo pitkd&dn murroksesta. Musiikin digitalisoitumisesta johtuen
fyysisten cd-levyjen myynti on kdantynyt laskuun. Suurena haasteena onkin
keksid lisdarvoa, jotta kuluttajat olisivat myds jatkossa kiinnostuneita fyysisistéa
albumeista. Myds digitaalisen musiikin jakelua ja markkinointia tulee jatkossa
kehitta, silla se saattaa jatkossa olla ainoa julkaisumuoto musiikille.

Avrtistit, jotka ovat jo saavuttaneet vakiintuneen kuulijakunnan, ryhtyvat
enenevissd maarin tuottamaan musiikkiaan omakustanteisesti. Aloittelevatkin
artistit voivat saavuttaa huomiota musiikin kuluttajissa internetin toimiessa laajana

seka halpana, tai jopa ilmaisena, jakelukanavana heidan musiikilleen. Tama voi
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johtaa suurten levy-yhtididen ahdinkoon heiddn menettéessa suosituimpia

kiinnityksidan seka tuottaa ongelmia uusien sopimusten solmimisessa.

Apulanta Oy on tassa suhteessa kuitenkin hyvassa asemassa. Apulantata-yhtye on
Suomen mittakaavassa todella suosittu orkesteri, jonka musiikkia ja oheistuotteita
ostetaan edelleen suuressa méarin. Téast4 kertoo myos se, ettd yhtyeen live-
esiintymisille on kovaa kysyntaa vuoden ympari ja koska yhtyeen esiintymiset
ova Apulanta Oyn pédasiallinen tulonlahde levyn myynnin ohella, nakisin

yrityksen parjaévan hyvin vield tulevaisuudessakin.

4.2 Tutkimuksen laadinta

Tutkimuksen tarkoituksena on tuoda esiin yrityksen tyontekijoiden ndkemyksia
musiikkialan nykyhetkesté ja tulevaisuudesta. Naita nakemyksia hyodyntaen
voidaan vetaa johtopaatoksia siita, kuinka musiikkialaa tulee tulevaisuudessa

johtaa.

Kvalitatiivinen tutkimus toteutetaan yksilohaastatteluina organisaation pienen
henkildstomaaran vuoksi. Yksilohaastatteluilla saadaan myds paremmin esille
haastateltavan ammattimaista ndkdkulmaa alan muutoksista ja haasteista.
Haastattelu etenee teemahaastattelurungon mukaisesti, jossa kysymykset ovat
asetettu loogiseen jarjestykseen. Teemahaastattelurunko (ks. Liite 1) varmistaa,
ettd haastateltaville esitetdan kysymykset samassa jarjestyksessa ja auttaa

haastattelijaa tdismentdamaéan kysymyksia tarpeen vaatiessa.

Tutkimuksessa haastatellaan kaikkia yrityksen avainhenkil6ita ja yhta
sidosryhmaén jasentd. Haastattelut koostuvat seitsemasté paateemasta, jotka
liittyvat musiikkialan nykytilaan, tulevaisuuteen ja kdytanteisiin. Lisaksi
jokaisessa paateemassa kaytetaan tukena lisakysymyksig, joiden avulla

tarkennetaan haastateltavien vastauksia.

4.3 Haastatteluiden toteuttaminen

Suoritin haastattelut yrityksen toimitiloissa Lahdessa. Teemahaastattelut

toteutettiin haastateltaville 9.3. ja 13.3.2012. Haastatteluihin osallistuivat
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Longplay music Oy:n ohjelmamyyja Kimmo Hirvonen, joka myy Apulanta-
yhtyeen live-esiintymisié, Apulanta Oy:n tuotantopaallikko Lotta Lintukangas,
toimitusjohtaja Simo Santapukki seké hallituksen puheenjohtaja Toni Wirtanen.

Wirtanen ja Santapukki ovat myos yrityksen omistajat

Haastatteluiden toteuttamisen jalkeen litteroin aineiston. Valitsin litteroinnissa

kaytettavaksi faktanakokulman.
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4.4  Aineiston analyysi
Itsensd johtaminen

Ensimmaisessé teemassa kasittelin itsensa johtamisen ja hyvinvoinnin merkitystéa
musiikkialalla. Haastateltavat pitivat omien rajojen tietamista ja hyvinvointia
aarimmaisen tarkeadna musiikkialalla. Varsinkin kun kyseessa on yritys, jossa
tyoskentely tapahtuu padsaantoisesti itsenéisesti.

”Nakisin (,etta itsensa johtaminen ja hyvinvointi on erityisen tarkeaa talla alalla).
Ja nimenomaan pitdisi osata silla lailla tehdd, ettd kun tdma on tavallaan
periodiluontoista ty6ta, ettd silloin kun tapahtuu niin tapahtuu paljon ja sitten ei
voi vetaa kellokorttipohjalta, etta lahden nyt pois, kun kello on nelj&. Sitten kun ei
tapahdu niin paljon pitéisi osata tehda vahemman ja jotain ihan muuta, vaikka
pitaa juuri itsestaan huolta, mita pitaisi tehda kuitenkin kokoajan.” (Hirvonen
9.3.2012)

"Tdrkedtdhdn se on, mutta monelle tulee kantapddn kautta se, ettd joutuu

>

kokemaan missd on ne omat rajat ja mitd pystyy tekemdcdn ja mitd ei.’

(Lintukangas 9.3.2012)

"Tdmd on tietenkin hyvin oleellista. Pienissd yrityksissd, niin kuin meilld, sehdn
on a ja o, etta soittajat pystyvat pitamaan itsestdan huolta. Meill& ei toisaalta ole
resursseja palkata mitaan hyysaajia, niin kuin maailmantahdilla joilla on lekurit
ja lakimiehet ja terapeutit siind pyérimassa mukana koko ajan. Mutta meilla ei
ole tAmm@isiin resursseja, niin tdssa on se oma vastuu tosi iso ja sitd kautta se
oma hyvinvointi on ihan a ja o, koska jos ei ole kuosissa niin ei pysty tekem&an

tatda hommaa, varsinkaan keikkoja.” (Santapukki 13.3.2012)

”Olet asian ytimessd nimittdin tuota musiikkihan on perinteisesti ollut semmoinen
ala, mille 1&hdetéan hyvin tunnepohjalta ja siind on jaanyt kaikki timméinen
kelaileminen hyvin vahalle. Se on monesti johtanut siihen, etté artistit taikka
bandit eivat ole nimenomaan osannut esimerkiksi suhtautua kovinkaan vakavasti,
siihen ettd itse ollaan tassa paaresurssi ja se oma osaaminen ja sen saastaminen

ei ole ollut kenelldikddn prioriteetti.” (Wirtanen 13.3.2012)
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” Kylld koen, etta silla on merkittava rooli, vaikka siihen ei panosteta missaan ja
sitd ei opeteta missaan. Eika siihen oikeastaan kukaan kiinnita huomiota, ennen

kuin sitten napsahtaa.” (Wirtanen 13.3.2012)

Haastateltavat painottavat omien rajojen 16ytymista vasta kantapaan kautta.
Haastateltavista ainoastaan Hirvonen on kartoittanut omat resurssinsa uran
alkuvaiheessa, mutta niiden noudattaminen on koitunut vaikeaksi. Vaikeuden
aiheuttaa alalla vallitseva ndyttamisen halu seké harrastuksen ja tyon vélisen rajan

hailyvyys, kuten seuraavista vastauksista voidaan todeta.

"Tieddn omat resurssit mutta en osaa niitd aina noudattaa. Ne on kartoitettu
alkumetreilld, ettd mika on se raja, jonka yli ei kannata mennd. ” (Hirvonen
9.3.2012)

”(Loppuun palaminen alalla on yleistd) Ja se varmaan johtuu siita etta tammoisia
hommia enemman juuri, tai en tieda nykydan mutta ainakin joskus, on ajauduttu,
vaan sen takia, ettd sitd on kiva tehdd. Ja se tyon ja harrastuksen raja on haméara
eika osaa havaita, eikd ehka huomaa edes sitéd, vaikka olisi jo ihan piipussa, kun
ei sité tajua, kun on niin innoissaan, etta on vitun hyva meininki koko ajan. ”
(Hirvonen 9.3.2012)

"Tdmd on johtanut monesti siihen, ettd esimerkiksi tietyt soittajat rikkovat itsensd
jo ihan pelkastaan soittamalla tai tekemalla liikaa toita. Ein sanominen on talla

alalla helvetin vaikeata, koska tulot ovat pienet” (Wirtanen 13.3.2012)

“"Minulla on ollut aina se, ettd ldhtokohtaisesti ihminen pystyy ihan mihin vain.
Etta siité se angsti sitten tulee, jos se haaste on ollut liian iso, niin siihen on
pitanyt kayttaa kaikki voimavarat ja jos se ei ole silloinkaan onnistunut, niin se
ahdistaa. Minulle pahinta myrkkya on se, etta jos joku sanoo minulle, etté ei
tallaista voi tehda, ei pysty, niin se on minulle punainen vaate. Koska kaikkihan

’

on mahdollista, se on vain siitd kiinni, ettd ndkeeko sen eteen vaivaa.’

(Santapukki 13.3.2012)

Kysyttdessd huomaako itsessdén pahoinvointia ja osaako toimia sen mukaisesti
tarpeen vaatiessa vastaajat totesivat delegoinnin olevan keino helpottaa omaa
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taakkaa. On myos tarkedd saada muuta ajateltavaa, jotta osaa rentoutua
tyopaineista.

”Kokemuksen kautta sekin on tullut. Jos sitd ei itse huomaa, mihin ei pysty, niin
ollaan aika huonossa tilanteessa. Jotenkin se on itse jarkeistettava ja tajuttava
delegoida tehtéavia oman jaksamisen takia ja jos jotain hommaa ei hallitse, niin

1

pitid ulkoistaa ja delegoida, mikdli se on mahdollista. Ja onhan sen oltava.’

(Lintukangas 9.3.2012)

”Aina on delegointi mahdollisuus, jos niin haluaa tehda. Tai vahentaa niita,
mutta ei ole kuitenkaan niin alyttamasti (tuntunut stressaantuneelta), etta olisi
tullut sellasta, tai ehka on valilla tullut, eté nyt pitéda lopettaa, mutta minun
mielestd se on hyva, etta on terve merkki huomata, etta nyt pitdd lopettaa.”
(Hirvonen 9.3.2012)

“"Minun mielestd juuri, ettd on jotain muuta kuin mikd liittyy tihdn. Se on hiton
vaikeata, koska vaikka itse pitaisi vapaapaivan, niin katson heti internetista, etta
onko mitaan bandeja, joita voisi menna katsomaan. Olen nyt melkein
kaksikymmenté vuotta tehnyt ja nyt olen kaynyt yhden kerran jaakiekkopelissa sen
bandin katsomisen sijaan. Etta vahan jotain muuta, mutta talla lailla
pikkuhiljaa.” (Hirvonen 9.3.2012)

“"Minulla se nyt on ldhinnd, jos on liikaa mietittivdid ja pdhkdiltivdid ja
junailtavaa, niin silloin paassa alkaa viiraamaan ja sen kylla tunnistaa. Suurempi
ongelma on se alkoholi, mika tall& alalla on yleinen kirous, ettd minulla ei sita
ongelmaa ole onneksi. Etta sen takia minulla on aika helppo itse asiassa toimia ja

nuo hyvinvointiasiat on aika hyvdssd hapessa.” (Santapukki 13.3.2012)

"Ehkd nyt (osaan huomata oman pahoinvointini), mutta se on pitinyt opetella
todellakin itse oman kokemuksen kautta. Tana paivana osaan kylla varmasti
paremmin. (Wirtanen 13.3.2012)

Pahoinvointi on myds havaittavissa toisten kéyttaytymesta mutta sen

etestamiseksi on rajatusti tyokaluja.

"Kylld sen on oppinut tunnistamaan, milloin jollain kollegalla on hermot kiredlld.

Mutta silloin pitéa itse, tai jos osaa tunnistaa sen, niin ei ota siita itseensa millaan
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tavalla. Koska jos kaikki sitten ovat kirealla tuulella yhta aikaa, niin se on todella
huono asia. Se vaatii aika paljon sosiaalisia taitoja, etta tunnistaa toisessa ne

oireet, ettd nyt menee huonommin.” (Lintukangas 9.3.2012)

"Kylld sen alkaa ndhdi tdssd 20 vuoden jclkeenkin taikka kymmenen vuoden
jalkeenkin, niin kylla sen huonon olon helposti haistaa, mutta mité siin& voi néin

tydyhteison puitteissa tehdd, niin keinothan ovat hyvin rajalliset.” (Wirtanen
13.3.2012)

”Ne ovat vaikeita tilanteita. Kylld siihen pitdisi pystyd paremmin puuttumaan ja
auttamaan kaveria, mutta se on, kuten todettua, hyvin vaikeata puhtaasti yhtion
puolesta. Me ei voida oikein talla alalla niin helposti korvaavia ihmisia hakea
tyokkdristd kuin joillain muilla aloilla.” (Wirtanen 13.3.2012)

”Néakyy totta kai. Tunnetaan toisemme niin hyvin. Sita ei aina tied4, se ei
valttamatta aina tarkoita sit, ettd on mennyt jotenkin liian kovaa tai muuta, etta

voihan sitd pahoinvointia tulla ihan muistakin syistd.” (Santapukki 13.3.2012)

"Kylld ainakin semmoisten kanssa kenen kanssa on tehnyt pitkdan, mutta ei se
valttamatta johdu juuri siitéa (omasta hyvinvoinnista) taustalla voi olla jotain
muutakin. Mutta jos sellainen tilanne on niin uskoisin, ettéd sen huomaa, ainakin
niiden kanssa kenen kanssa on tehnyt pitkaan toitéa. Koska tassa ollaan niin paljon

tekemisisssa ihmisten kanssa.” (Hirvonen 9.3.2012)

Osa vastaajista oli sitd mielta, ettd itsensa johtamisessa ulkopuolisen tahon
johtama koulutus olisi hyva asia ja se voisi estdd itsensé johtamisen oppimisen

kantapaan kautta.

“Itseasiassa se olisi kylld hyvd, jos sieltd saisi tyokaluja ja neuvoja téissd

Jjaksamiseen ja hyvinvointiin.” (Lintukangas 9.3.2012)

Haastateltavat myds kyseenalaistivat sopisiko johdettu koulutus kyseiselle alalle
johtuen alalla vallitsevasta mielipiteesti koulutuksen hyddyllisyydesté.
Haastateltavat kuitenkin painottivat hyvinvoinnin ja pahoinvoinnin
ennaltaehkéaisyn tarkeytta ja sitd kuinka vastuu omasta hyvinvoinnista on
kuitenkin pienessa yrityksessa itsellaan.
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“En ehkd tdlld musiikin alalla usko koulutukseen hirveéan paljon missaan
mielessa. Mutta toki pitaa reagoida. En tieda onko koulutus tai kurssittautuminen
oikea. Ja toisaalta minun on vaikea nahda, ettéa alan ihmiset lahtisivat millek&an
itsensa johtamisen kurssille, siksi vaan etta ne nyt ei ldhtisi sinne.” (Wirtanen
13.3.2012)

“Mielestdni meiddn yritystd pitdisi resursoida paremmin tunnistamaan tdmmdaiset
ongelmat ja huomaamaan ne ajoissa. Ehk& meidan pitaisi menna yrityksen
Jjohonkin koulutuspdiville.” (Wirtanen 13.3.2012)

“Korostaisin sitd omaa vastuuta tallaisessa pienessa yrityksessa, etta jokaisen
pitaa itse pitaa huoli siitd, etta on tyokykyinen, koska jokaisen tydpanos on niin

tdrked, mitd pienempddn yritykseen mennddn.” (Santapukki 13.3.2012)

Siihen omaan hyvinvointiin pitdisi kayttaa aikaa esimerkiksi samassa

mittakaavassa, kuin siihen tyohon.” (Hirvonen 9.3.2012)

Trendit alalla

Kaikki haastateltavat olivat samaa mielta siitd, ettd musiikin fyysisen formaatin
laskeva myynti on yksi tarkeimmisté trendeist4 alalla. Syy levynmyynnin laskuun
I0ytyy internetista ja sen tarjoamista helppokéyttoisistd, joskin tekijanoikeuksia

loukkaavista, palveluista.

”Niin no totta kai levynmyyntimddrdt pienenee. Sehdn nyt on ollut pitkdn aikaa
trendi. Se valitettavasti vaikuttaa siten, ettd aletaan leikkaamaan noista
tuotantobudjeteista. Nythan isommat levy-yhtiot tekee jo sita, etté tuotantobudjetit
pienenevat. Se taas vaikuttaa pitkalla tahtaimella siihen, etta se itse sisalto karsii
Eli ndma, jotka latailevat albumeja ilmaiseksi, niin niilla on yleensa argumenttina
se, etta levy-yhtio riistédd kuitenkin ne kaikki rahat. Se on huono argumentti.”
(Santapukki)

”No levynmyynti on laskeva trendi. Levy ei ole kovinkaan kiinnostava tuote endd.

Musiikki itsestaan kylla, mutta se tarjoilukapseli, joka on ollut tdhan asti
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’

viimeisen kaksikymmenta vuotta cd-levy, ei ole endd kovin kiinnostava.’
(Wirtanen 13.3.2012)

”Nimenomaan fyysisen levyn myynti laskee kokoajan ja on pakko tehdd jotain
muuta. Digitaalinen aika on tuonut sen, etta artistit julkaisevat vain kappaleita,
Jjoiden kautta saadaan se menestys. Se nyt on ainakin selked trendi.” (Lintukangas

9.3.2012)

"Synkdltd néyttid musiikkibisneksen kannalta, tai sen ettd taiteilijat saisi endid
niista mitaan korvausta. Kuluttajathan kuuntelevat musiikkia nykydan enemman
kuin koskaan ja se on kaikkien saatavilla ja niin poispain. Ne eivat halua vain
maksaa siitd, koska on tullut internet ja laiton lataaminen ja Youtubet sun muut,
niin ei enda mietitd, etta tasta pitdisi maksaa saadakseen tuotteen omaksi, koska

sen pystyy saamaan ihan mistd vain.” (Lintukangas 9.3.2012)

Youtuben kaltaisista palveluista 10ytyy my6s postiivinen puoli artistin kannalta.
Promootioarvoltaan Youtube on erittdin toimiva palvelu ja sen kautta voidaan
nykyaan julkaista musiikkivideoita ja saavuttaa sen kautta nakyvyytta.
Youtubessa julkaistu musiikkivideo voi myos mahdollisesti korvata perinteisen

singlejulkaisun.

“Nythdn on tullut ndmd Youtube —hitit, eli promootioarvonahan se on todella
kova, etta tata on kuunneltu ndin ja nain monta kertaa ja tdma on ensimmaisena
talla ja talla latauslistalla. Mutta se, etta tuleeko siita sitten, no siita tulee lisaa
keikkoja ja kysyntdd, ja keikoista rahaa vield saa artistikin.” (Lintukangas
9.3.2012)

”Olen sitd mieltd, ettd musiikkivideo kannattaa ehdottomasti tehda, koska ollaan
menty siihen, etta ei ole enda fyysisia singleja, joilla julkaista uusi kappale, joten
se kappale julkaistaan videon avulla. Ihmiset kyvéat katsomassa sen, kun niita
kuitenkin sen verran kiinnostaa. Juuri Youtube on tuohon hyva ja silla singlea
pystyy puffaamaan todella hyvin. Mielestani videon promootioarvo lisad myos
levynmyyntid. Videolla voidaan my6s luoda visuaalinen tunnelma kappaleelle.
Kuva on aina kuva ja jotain pitad aina tapahtua, koska nykyajan ihmiset eivat
jaksa muuten keskittyd. Musiikkivideo on mielestani tullut siihen, ettd se on sen

singlen julkaisukeino.” (Lintukangas 9.3.2012)
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Promootio tapahtuu muutenkin nykyadn padasiassa internetissa. Sosiaalinen
media aiheuttaa artistille vaativan tilanteen, kuinka olla helposti lahestyttavé

mutta kuitenkin etdinen.

"Tdmd ei millddn tavalla vahvista tdhtikulttia. Tdmd on tuonut aivan uudenlaisen
tehtavakentan tahan artistiuteen. Nykyaan jos sita ei tee, niin se on jotenkin
outoa. Ihmiset ei hae tietoa mistaan, vaan ihmiset ovat aika passiivisia. Sitten
pitda ampua haulikolla silla tiedolla niitd paahan, etta se menee tajuntaan.
Artistin pitaa nykyaan olla ihan sika aktiivinen ja tyétunteja on paivassa ihan
helvetin paljon enemman kuin vaikka viisitoista vuotta sitten. Ja se on internetin
vika.” (Wirtanen 13.3.2012)

“Promootio tapahtuu nykydcdn internetissd ja sielld pitdd olla ja on myos osattava
olla. Ennen kaikki fanit nakivat bandit sellaisena jumalana niin sanotusti. Ihmiset
luovat oman mielikuvan bandin jasenista ja henkil6ista ja millaisia ne ovat. Sitten
ne ihailevat niit4 ja katsoo julisteita ja ovat innoissaan. Mutta nykyaan on
sosiaaliset mediat, niin sitten ei saa antaa sielld liikaa tietoa.” (Lintukangas

9.3.2012)

“Sitten taas sielld netissd pitdd olla, koska se on niin hektista. Etta jos ei ole
Spotifyssa ja joku kay katsomassa sieltd, niin saman tien unohtuu koko homma. Se
promoarvo on niin suuri ja nykyaan aletaan pelaamaan niilla listoilla, ettéd mika
on Spotifyn soitetuin kuin mika on virallisen listan myydyin. ” (Lintukangas
9.3.2012)

Artistien tuotteistaminen on tullut myds Suomeen ja onkin talla hetkell& vallitseva
trendi alalla. Erilaisilla fanituotteilla pyritdédn kaventamaan levynmyynnin
vahenemisen aiheuttamaa tulojen laskua. VVarjopuolena artistin tuotteistamiselle
néhd&an yhtyeen uskottavuuden lasku tietyissd musiikin kuluttajissa.
Musiikkipuristit eivéat hyvaksy kaupallisuutta, jolloin he eivat mydskaan tue

artistia rahallisesti.

“Suomessa se on nyt tullut ja, jos sen tekee hyvin, niin saa kurottua.
Amerikassahan nyt aina on ollut varmaan, etta bandilla on vaikka mita

kakkulapioita fanituotteina. Mutta Suomessa se on kasvamassa kokoajan. Se voi
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osittain korvata levynmyynnista menetettyja tuloja, mutta se riippuu siita kuka saa
ne rahat.” (Lintukangas 9.3.2012)

“Ristiriitaista on se, ettd laskevan levynmyynnin pyérteessd artistien ja bdndien
fanit jopa toivovat, etta ldydettaisiin vaihtoehtoisia ansaintalogiikoita. Ja se
tarkoittaa sita, etta vakisinkin pitaa tuotteistaa sita yhtyetta tai artistia jollain
tavalla. Mutta kun nain tehdaan, sitten kuitenkaan fanit eivat ole millaan lailla
innoissaan siitd, vaan se nahdaan kuitenkin negatiivisena. Taméa on hyvin

umpikuja tdma tilanne. (Wirtanen 13.3.2012)

"Sitten tammdiset, mikd on kasvava ilmid, on tdllaiset artistisponsoroinnit,
milloin siit& tulee enemman ja enemman urheilusuorituksia tai siis

urheilijameininkiin verrattavissa olevaa toimintaa.” (Wirtanen 13.3.2012)

“Enpa usko, etta fanituotteet sita vajetta pystyy mitenkaan tayttamaan mutta fakta
on kuitenkin se, etta t-paitaa ei pysty imuttamaan netista ilmaiseksi. Se on yksi
osa-alue, jonka merkitys on kasvanut koko ajan. Sité ei kay kiistdminen. ”
(Santapukki 13.3.2012)

Live-esiintymisiin liittyvia trendeistd pinnalle nousi suomalaisten artistien
mahdollisuus toteuttaa nykydén omia isoja esiintymisié. Taloustaantumasta
puhuttuaessa haastateltavat toivat ilmi mahdollisen tulevan yleisokadon, joka
johtuu kuluttajien tiukasta rahatilanteesta, live-esiintymisten liikatarjonnasta seké
substituuttihyodykkeista, joita live-esiintymisille voi olla. Tamén seurauksena on
tullut tapa pyytéa ennakkoon palkkaa jarjestdjilta, jotta saadaan varmasti
esiintymisesta koituvat kulut katettua.

"Suomalaiset bdndit pystyvit tekemddn omia isoja keikkoja, mitkd on
taloudellisesti ja muutenkin kannattavia ja niissa kdy ihmisia. Dingo jo yritti tata
90 —luvulla ja se ei ihan onnistunut. Ei varmaankaan ollut silloin vield niin paljon
tietoa asioista, koska ei silloin vield oikein tehty tuollaista. Uskon, etta taméa

toiminta on vikisinkin ammattimaistunut nykyddn.” (Hirvonen 9.3.2012)

"Ei se meilld ole (taloustaantuma) nakynyt, onneksi. Yha on kavijaa, mutta olen
kuullut kentalta sellaista viestia, etta ne bandit joiden keikoilla viela k&yd&aan, niin

niitd on aika vahan. Olisiko perati yhden kaden sormilla laskettavissa sellaiset
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suomalaiset bandit, kenen keikoilla oikeasti kdy paljon porukkaa vielékin. Ehka se
nakyy siing, ett& ihmiset katsovat valikoivemmin, ettd minne ne menevat sitten
vithtymddn” (Santapukki 13.3.2012)

“Luulen, ettd ensimmdisen kerran nyt tulevana kevddnd tullaan nikemdidn ilmio,
joka jo viime syksyna oli aistittavissa, eli keikoilla kéynti rupeaa radikaalisti
vihentymddn, mikd on helvetin valitettavaa.” (Wirtanen 13.3.2012)

”(Tdmd johtuu) varmaan litkatarjonnasta ja siitd, etta artistit koittavat
kompensoida sita hiipuvaa levynmyyntituloa keikkailemalla enemman. Ja se taas
johtaa siihen, kun ankkalammikko on n&in pieni, niin siihen ei ole
mahdollisuuksia. Se ei vain sovi, ettd on vuodessa kymmenen kertaa Mikkelissa,

niin siitd ei tule mitddn.” (Wirtanen 13.3.2012)

"Nykyddn on tarjontaa hirvedsti. Jirjestetddn paljon keikkoja mutta ihmisilld on
silti rajallinen maara rahaa ja ne paattavat, mihin tai keneen ne rahat kayttavat.
Se voi menna aika trendien mukaan ketka pystyvat keikkailemaan ja kelle riittaa
yleisod. Uskon, ettd livemusiikki kiinnostaa yhtdlailla.” (Lintukangas 9.3.2012)

“Eivdit ihmiset jaksa kdydd katsomassa sitd samaa béndid viittd kertaa vuodessa,
samassa paikassa. Tassa maassa ei kuitenkaan niin mahdottomasti ole niita
keikkapaikkoja. Etta ei tuolla niin montaa semmoista yli sadan keikan vuositahti —
bandia ole. Ehka sitten kun tulee uutta materiaalia, niin voidaan tehda paljon ja
sitten taas vahan himmailee, ettei tekijat ja yleiso kyllasty ja homma pysyy

mielekkddnd molemmin puolin.” (Hirvonen 9.3.2012)

“Onhan se (taloustaantuma vaikuttanut) monellakin tavalla, ettd ei vdilttimdittd
ole ihmisilla rahaa niilla on monta muutakin asiaa mihin laittaa rahaa, kuin
mennd& katsomaan jotain yhtyetta. Sitten tietenkin kaikkia keikkapaikkoja on
mennyt kiinni, ravintolatoiminta ei kannata sitten taas kaiken tuollaisen myota
kasvaa riskit, niin jotkut tapahtumanjérjestajat painaa pausea ja eivéat vaikka pida

tdnd vuonna kekkereitd ja ottavat varman pddlle.” (Hirvonen 9.3.2012)

Sitten tulee rahojen kanssa, ulkomailta tulleita systeemeitd, ettd vaaditaan jotain
ennakkoon ja se ei ole edes pelkastaan bandeille, vaan se on néissa meiningeissa

ihan kaikista bajamaja -toimittajista lahtien, etti ne haluaa jotain ennakkoon, etta
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saavat edes ihmisten palkat maksettua, jotka tekevdt sen tyon.” (Hirvonen

9.3.2012)

Tuleviksi trendeiksi haastatelvatat arvelivat erdénlaista kokeilun aikaa koko
musiikkialalla. Tand aikana ala etsisi uomaansa ja levy-yhtiot yrittaisivat keksié
uusia keinoja tehdé tulosta. Albumikokonaisuuksien aika alkaa olla ohitse ja
tulevaisuudessa voidaan mahdollisesti siirtyd 60 —luvun malliin, jolloin artistit
julkaisivat vain yksittéisia kappaleita albumeiden sijaan. Livekokemus ei tule
kuitenkaan poistumaan, vaan siihen tullaan panostamaan entista enemman.
Esiintymispaikkojen tarjonta tulee muuttumaan jérjestédjien tuodessa lavoilleen
muutakin kuin pelkkaa musiikkia, jolloin jéarjestava taho ei ole enda vain yhden

trendin varassa.

”Levynmyynti laskee, mutta livekokemustahan ei korvaa mik&an. Onhan niitéa
kaikenlaisia streamauspalveluita kokeiltu iat ajat. Etta keikan katselee tietokoneen
ruudulta, mutta ei se ikind ole sama, eika tule olemaankaan. Uskon kyll&, ettd sen
livekokemuksen merkitys ei tule pienentymaan, vaan itse asiassa painvastoin. ”
(Santapukki 13.3.2012)

”Bandit uudistaa imagoaan yhdella biisilla, ettd ei se tarvitse enda
albumikokonaisuutta. Se ei vaadi edes mitdan formaattia. Etta siihen ei tarvitse
tuhlata jatkossa muovia tai mitadn muutakaan luonnonresurssia, etté ne on
digimuodossa ne uudet biisit ja niita sitten pyoritellaan erilaisissa

yhteisOpalveluissa ja muissa. ” (Santapukki 13.3.2012)

"Sitten vaikuttaa kaikki valloillaan olevat suositut musiikkityylit. Ne vaikuttaa
sitten aina vaikka tietyn tyyppisiin baareihin. Ja mika on talla hetkell&, kun
loppuvuodesta kavin kuuntelemassa klubijarjestajien seminaarin, jossa he
sanoivat, etta livemusiikkia ei kdyda katsomassa saman verran kuin vaikka
kymmenen vuotta sitten. Mutta ihmiset itse paattavat mihin rahansa laittaa ja sen
takia tuon livemusiikkipuolen kanssa on vahan, etta kun ei ihmisten paita voi
lahted kaantamalla kdantamaan, jos ne eivat lahde katsomaan, niin sitten ne eivat
ldhde.” (Hirvonen 9.3.2012)
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”Semmoinen monitoimitalo -tyyppinen malli voisi olla tuleva trendi. Nyt niita
alkaa nousemaan varsinkin kun rakennetaan uutta, niin ei tehda siita pelkastaan
jotain, vaan siella pystyy tekemaan muutakin sellaisia kulttuuritalohenkisia. Siella
on teatteria, musiikkia, stand-uppia ja kaikkea mahdollista, mika on taas niiden
toiminnan kannalta hyva, etta ne ei ole pelkastaan yhden kortin varassa. Ne
tekevéat noita uudempia vaikka se, mihin Nosturikin Helsingissa muuttaa, niin
niill& on suoraan se, etta siella pitaa pystya kaymaan jo suhteellisen isoja
ulkomaisiakin bdndejd, mutta sielld tehdddn sitten kaikkea muutakin.” (Hirvonen

9.3.2012)

”Se on se mainosvaroilla pelaaminen. Kiertuesponsorointi esimerkiksi, sitdhan on
maailmantahdet jo harrastanut, mutta se tulee varmaan pienemmissakin
ympyroissa olemaan joku tekija. Tassa tullaan nakemaan sellainen epatoivoinen
kausi, etta yritetdan kaikkea. Tullaan ndkema&an tammaoisia epatoivoista pyristelya
ja rapikointia nyt jonkun vuoden, kun musiikkibisnes hakee paikkaansa, ettd mita
voidaan myyda ja kuka ostaa, mista ne maksaa, mita ne haluaa ja miten tuo
musiikki olisi hyvd tarjota.” (Wirtanen 13.3.2012)

Kentéan tarkkailu

Kentén tarkkailu on musiikkialalla tarkead, jotta saadaan selville kuinka kuluttajat
ostavat adnitteita, milloin fyysisia aanitteita taytyy painaa liséa ja missa
esiintymispaikoissa on kysyntéa aristille. Seuranta tapahtuu padosin sosiaalisissa

medioissa ja myyntiraporttien avulla, joissa seuranta on sd&nnollista ja jatkuvaa.

"Ténd pdivind kun on sosiaalinen media vahvana, niin artistithan itse ovat hyvin
vahvasti kentén kanssa kosketuksissa. Yrittdjana sanoisin, etté on todella tarkeda
kuunnella kenttaa, ettd minkalaisista paikoista ne haluaa musiikkia, missa olisi
hyva kayda tekeméassa keikkoja ja haistella sitd mitk& niiden ostokayttaytymiset
ovat ja mika aiheuttaa hankintapaatoksen, mitd merchandisea ihmiset haluaisi.

Tuollaisia asioita on tarkeata seurata. ” (Wirtanen 13.3.2012)

”Se on ainoa vaihtoehto. Kentén seuraaminen on tarkead ja vaikka ei saisi, niin

kylla sité palautetta tulee aina seurattua. Eipa silla, etta taiteilijana se ei vaikuta
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mihink&&n mutta ehka sitten taas firman kannalta, niin kylla ne pidemmassa
kaaressa aina vaikutzaa. (Sitd tulee seurata) sddnnéllisesti, jatkuvastikin jopa.”
(Wirtanen 13.3.2012)

"Kyllihdn maailma on nopeasyklinen nykydiin, ettd tuota varten olisi hyvd olla
erikseen henkilokuntaa, joka olisi tekeméassa tuota nettipuolta. Sekin vaatii sitten
resursseja.” (Santapukki 13.3.2012)

"Kylldhdn se kuluttajakdyttdytyminen on Facebookissa ja noissa
yhteisdpalveluissa. aktivoidaan jengid erilaisilla kyselyilla ja kilpailuilla ja ties
mill&. Ja sita kartoitetaan minka ikaista porukkaa siella kay ja niin poispdin.”
(Santapukki 13.3.2012)

"Yleensd tarkkaillaan nimenomaan tapahtumanjdrjestdjien palautteen avulla,
kauppiaiden palautteen avulla ja tietysti fanien ja jakelijan. Kaikkien noiden
sidosryhmien palaute on mielesténi se kovin ja varteenotettavin tarkkailukeino.
Jos levy tulee, niin onhan sita pakko tarkkailla, ettd osataan painaa vaikka lisaa,
jos menekkia on. Sitten tietysti, jos ei ole tullut uutta, niin sitten se nyt, voisihan
sitd enemmankin tietty kysella. Mutta me saadaan aina kuukaudessa raportit, etta
mitd on mennyt ja mink& verran. Se tavallaan riittaa sitten noissa levyn
Julkaisujen vdlilld.” (Lintukangas 9.3.2012)

Todellisimman kuvan kentén tilanteesta saa kuitenkin jalkautumalla itse kentélle
ja haettava palaute jarjestdjiltéd ja yleison edustajilta. Tarkeimmaksi

tarkkailukeinoksi nostetaan juurikin palaute, niin asiakkailta kuin sidosryhmilta.

“Ldhinnd tuommoinen paikan pddlld tarkkailu, ettd kdy itse katsomassa ja kysyy
niilta ketka siella ovat seké toissa ettd muuten vaan. Kummaltakaan ryhmalté ei

voi vetdd ihan suoraa johtopaatosta, etta jos kysyy yleison edustajalta ja joltain

kuka on yhtyeen puolelta t0iss&, niin vastaus ja ndkemys on aina hieman

erilainen, joiden vililtd pitdd vetdd se oma johtopddtos.” (Hirvonen 9.3.2012)

“Ylipddtddn muutenkin, vaikka jotkut nuorisotalot ja ravintoloitsiatkin soittelevat,
ettd tata bandia on toivottu esiintymaan niin paljon. Ihmiset kdyvéat baareissa,
joissa kay bandeja ja kertovat samalla kaljaa ostaessaan, etté ottakaa tuo ja tuo
tdnne keikoille.” (Hirvonen 9.3.2012)
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Kuluttajakyselyt ovat yksi tapa saada palautetta asiakaskunnalta mutta internetisséa
toteutetun kyselyn reliabiliteetti koetaan usein heikoksi.

“Onhan sekin totta, ettd voihan sinne laittaa kysymyksen, ettd tehdddn vaikka
kirja ja kuinka moni sellaista haluaisi. Kylldhdn sellaistakin harrastetaan.”
(Santapukki 13.3.2012)

“Jotenkin se (Kuluttajakysely) pitéisi sitten tietenkin rajata. Mutta tuolla lailla,

ettd minkd artistin kukakin haluaisi.” (Hirvonen 9.3.2012)

“Jos se (kuluttajakysely) tapahtuu netissa, niin aika huuhaata. Riippuu miten sen

’

toteuttaa. Sielld voi kuka tahansa vastata mitd tahansa mielialansa mukaan.’

(Lintukangas 9.3.2012)

Asiakaspalaute ei kuitenkaan vaikuta artistiin siind mielessa, etté itse tuote, eli
musiikki, muuttuisi palautteen mukaisesti. Musiikki poikkeaa yleisesti ottaen
muista hyodykkeisté siing, etta sité ei tule valmistaa asiakaslahtoisesti, vaan

musiikki valmistetaan vain taiteen vuoksi.

“Jos puhun nyt taiteilijana, niin taiteilijan tehtdvd ei ole saada suoraa palautetta
yleisoltéadn. Se voidaan nahda niin, etta se ei itse asiassa edesauta sen taiteellisen
vision ilmentymistd, jos sielld joku maysti sanoo, ettd minun mielesté teilla pitaisi
olla enemmén harppua tuossa biisissa. Ei sitd niin tehd&. Vaan niin, etta taiteilija
tekee, mita tekee ja sen jalkeen se tarjoillaan. Koska se ei voi olla sellainen, etta

sitd tehdddn yleisoldhtoisesti.” (Wirtanen 13.3.2012)
Muutos

Haastateltavat painottavat muutokseen varautumisessa aktiivista kentén ja
trendien seurantaa. Alalla tapahtuvien muutosten nopeamman tiheyden vuoksi on
myds yha tdrkedmpédd kommunikoida sidosryhmien kanssa. Seuranta ja yhteisty6
sidosryhmien kanssa edesauttavat yritysta 16ytdmaan uusia toimintatapoja ja
ansaintalogiikoita. Kentt4a seuraamalla voidaan rakentaa skenaarioita

mahdollisista tulevista tapahtumista ja kehittadd toimintaa niiden mukaisesti.

”Luulen, ettd tuossa on se, ettd pitdd pitdd olla tekemisissd ihmisten kanssa. Aika

paljon puhutaan jarjestdjien kanssa miten jokin on mennyt. Tehdaan jotain
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kokeiluja, etta jarjestajat kokeilee jonkinlaista juttua, ei toiminut, ja sitten joku
toinen toimii ja sitd kautta saattaa tulla sitd "hei tehdddn tdillasta”. Tosi paljon
kaikki on tekemisissa keskendan ja sité kautta tulee se, etta ton tyyppinen asia jaa

’

vihdn unholaan mutta siirretddn systeemejd siihen suuntaan mikd toimii’

(Hirvonen 9.3.2012)

“Tottakai muutokseen pitdd varautua ja varaudutaan kokoajan. Sen takia
esimerkiksi ennakkotilaukset tehd&an sen mukaan nimenomaan, mika on alalla
trendi ja miten niitd menee muilla. Eli mennéaan skenaarioiden mukaan. ”
(Lintukangas 9.3.2012)

"Tdmd menee niin paljon nopeammin nykyddn tai muutoksia tulee paljon
nopeammin, niin niihin pitda osata reagoida. Jos tuntuu, etta jollekkin keikalle ei
ole myyty omasta mielesta viela tarpeeksi ennakkolippuja sitten katsotaan
jarjestajan kanssa pitaisiko sille tehda joku pieni boosti. Silloin ehké tulee joku,
etta tehtiin tollaiselle téllainen juttu, etta kokeillaan toimisiko se. Heratellaéan
vahan ihmisid, kun nykyaan tuntuu ettd tavaraakin tulee joka suunnasta niin
paljon, ettd menee ohikin paljon asioita. Pitaa sitten vahan muistuttaa, etta hei

mekin olemme tddlld, tulkaa katsomaan mitid me teemme.” (Hirvonen 9.3.2012)

”Se on vain varauduttava kehittamdlld muita tapoja tehdd se tulo ja toisaalta taas
sitten ei ole varaa sijoittaa niihin levyihin. Budjettikuri ja uusien urien l6ytadminen
on tirkedtd.” (Wirtanen 13.3.2012)

Musiikkialalla trendit vaikuttavat kuitenkin eri genreihin hyvin yksil6kohtaisesti.
Talléin on vaikeaa arvoida, mika musiikkityyli on jatkossa trendikas. Itse
tuotteeseen panostamalla varmistetaan tuotteen laadukkuus, jolloin tuote erottuu
Kilpailijoista. Samalla kuitenkin on siirrettdva painopistettd poispain &énitteiden
myynnista kohti live-esiintymisié. Tilanne on haastava, koska kumpikaan tuote,
aanite ja live-esiintymiset, eivat saa karsia budjetin kiristamisesta, jotta ne
kiinnostaisivat yha kuluttajia. Aanitteeseen panostaminen on siis aina riski, joka
on oltava valmis ottamaan huomioon muutoksessa. Tiukka Kkilpailu saa kuitenkin
artistit tekemé&én parhaansa, joka parantaa tuotetta, mik& on hyva myos asiakkaan

nakodkulmasta.
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”Se on niin yksilokohtaista. Meillikin on oma levynmyynti taistellut Sita yleista
trendid vastaan. Vaikka nuo kokonaismaarat menevat alaspain levynmyynnissa,
niin meilld on mennyt aina yl6s. Jopa viime levyllakin mentiin vield ylos. Saa

>

ndhdd taittuuko se meiddnkin kdyrd yleisen trendin mukaiseksi loppujen lopuksi.’

(Santapukki 13.3.2012)

"Ndin albumejakin julkaisevana yhtiond meiddn on pakko siirtdd meiddn
painopistettd, niin kuin monet muutkin ovat tehneet, tuonne keikkailun suuntaan ja
sinne missa se raha tana paivana paremmin liikkuu. Emme voi enéaa luottaa
paljon siihen albumin myyntiin kuin mit& esimerkiksi viela 2000 —luvun puolessa
vdlissd.” (Wirtanen 13.3.2012)

“Riskinotto nyt on aina se uusi levy ja siihen panostettu raha. Senkin ndkee sitten
viikossa julkaisun jalkeen, etté onko se tulossa takaisin vai ei. Kyllahan me
otimme kiertuetta ajatellen riskeja sijoittamalla tuohon kalustoon aika hyvin.
Mutta sekin on sijoitus sithen laatuun.” (Santapukki 13.3.2012)

“Panostetaan tuotteeseen ja sen sisdltoon. Kilpailu on niin kovaa ja kaiken
maailman bandeja ja videoita ja erityyppisia biiseja on maailma ja netti niin
pullollaan, etta siita erottuakseen pitaa olla todella hyva, ei siind muu auta.
Periaatteessa se on ihan hyva juttu, etta hillitdn tarjonta pakottaa kilpailuun.

Kilpailun kautta ne hyviit sitten seuloontuu.” (Santapukki 13.3.2012)

Tuotteen kilpailukeinot

Saatavuus on nykaan danitteiden myynnissa erikoisessa asemassa digitalisoidun
musiikin oltaessa saatavilla kelld tahansa ja missa tahansa. Fyysisten danitteiden
saatavuuskaan ei ole yrityksen itsensa kasissd, vaan se on ulkoistettu jakelijalle,
joka vastaa tuotteen vélittdmisesta kauppialle. Tuotteen tarkeimmaksi
kilpailukeinoksi nouseekin tuote itsessaan. Tuote pitéa olla sisélloltaén ja
laadultaan sellainen, ettd kuluttaja on siitd innoissaan, eika pelkastaan
tyytyvainen. Aanitteiden myynnin vahentyessa haasteeksi nouseekin tuotteen
laadun pitdminen korkealla budjettien kiristyessé.
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“Jakelu on semmoinen, ettd se ei ole meiddn kdsissd. Se on yksi ulkoinen palvelu
mité me ostetaan. Jakelufirmaksi me ei voida ryhty&, koska siind on kauppojen
kanssa junailu ja se infra, etta ne levyt menee sinne aina kun pyydetaan. Se on
vahan liian raskas meille hoidettavaksi. Meidéan omassa nettimyynnissakin on jo

Jjumppaamista.” (Santapukki 13.3.2012)

"Hintakikkailu ole se juttu, ettd se on se tuotteen sisdlto sitten.” (SantapukKki
13.3.2012)

“Tuote itsessddn on se, mihin pitdisi panostaa. Pitdisi tehdd todella hyvid levyjd
ja se on haasteellista, koska tilanne on mik& on ja budjetit pienenee, mutta se
tuote ei saa huonontua. Jos tehdaan huonoja levyjd, siksi etta tehtiin kanakopissa,
koska ei ollut rahaa ja saastettiin, niin sekin tappaa kysynnan. Tuo on todella
vaikea yhtdlo.” (Wirtanen 13.3.2012)

Tuotteen kiinnostavuuden nostamiseksi sille voidaan antaa lisdarvoa lisaamalla

tuotteeseen jotain tavallisuudesta poikkeavaa ja erikoista.

"No kylldhdn sitd kaikki mietti. On kaikenndkoisid bokseja, dvd:td ja kirjoja tehty,
etta se toisi sen lisdarvon sinne ja, etta se kiinnostaisi. Mahdollisuudet ovat
rajattomat, mutta mika niista kannattaa, niin sitd en osaa sanoa. Luulisin, etta
kannattaisi nyt mietti&, etta se lisdarvo olisi tuolla digitaalisessa maailmassa,
vaikka julkaistaan fyysinen.” (Lintukangas 9.3.2012)

Tuotteesta viestintd tapahtuu nykyaan pééasiassa internetissa. Printtimedian
vaistyessa viestinnan formaattina viestinta on nykyaan erittain huokeaa, ellei jopa
ilmaista. Internetissé viestimisen liséksi tuotetta tuodaan ilmi artistien
haastatteluissa erindisissa medioissa. Viestintdan on kuitenkin jatkuvasti
I0ydettadva uusia keinoja ja kulmia, jotta viestintdkanavat eivat kay liian tylsiksi

kuluttajaa ajatellen.

“On tietysti tdarkedd siind mddrin tuoda esille, ettd ihmiset tietdvdit, ettd
semmoinen on. Mutta siita, ettd kuinka moni ostopaatoksen sen pohjalta, etta
onko jossain musiikkilehdessa sivun mainos vai ei, niin siité olen aika skeptinen.
Loppujen lopuksi se, etté tuo esille, ettd levy on ilmestymé&ssa ja sen voi tuoda
esille haastatteluissa. ” (Santapukki 13.3.2012)
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( Viestintd tapahtuu) internetissd, meilld on bannerikampanjoita mahdollista
tehd&, joka ajaa sen yhden lehtimainoksen ohi aika heittamalla. Haastatteluilla,
mutta niitd nyt on aina kaytetty markkinointikeinona mainostamisen sijaan. Ei
kannata mainostaa kylld.” (Lintukangas 9.3.2012)

“Paras mainos on tyytyvdinen asiakas. Jos joku tyyppi tykk&a oikeasti sité levya,
niin se hehkuttaa sitd kymmenell& kaverilleen ja semmoisen vaikutus on paljon
tehokkaampi kuin sen ostetun sivun jostain lehdesté. Sosiaalinen media on siind
mielessa hyva, etta tavallisilla ihmisilla on nyt &anitorvi, jolla ne saa itsensa tosi
isosti esille. Se on hieno asia.” (Santapukki 13.3.2012)

"Viestindssd internet on sitten hyodyksi. Ja nden jopa, ettd sosiaalinen media on
erittain hyvin hyodyksi. Tieto tuotteesta saadaan helposti ihmisille ja téssa pystyy
hyddyntamaan naita yhteistydbkumppaneita esimerkiksi radioita ja lehtid. Se on

1

meilla suuri etu tdlli alalla, ettd meilld on tuo julkinen kiinnostus kovaa.’

(Wirtanen 13.3.2012)

“Eihdn me olla laitettu juuri pennin latia ostettuun mainontaan, vaan
kohdennamme toimihenkilon henkiléresurssi siihen, ettéd han soittaa lehteen ja
kirjoittaa Facebookiin. Viestinta jopa halpenee meilla koko ajan, etta se on jopa
ilmaista, mita nyt ihmisresurssit vaatii ja ihmisresurssit kustantaa yritykselle aina
Jjonkin verran.” (Wirtanen 13.3.2012)

“Viestintddn ei tarvitse rahallisesti panostaa, ettd sithen on innovatiivisia keinoja,
jolla sité voidaan hyddyntad, jotka on haettava sen ihmisresurssin kautta, miten
sithen saa uusia kulmia. Sekin kay lopulta tylséksi, jos se ainoa markkinointi on
joku Facebook-banneri, mika valkyttaa, niin ei sek&an mihinkaan kanna.”
(Wirtanen 13.3.2012)

Hinta ei levynmyynnissa enéa kilpailukeino digitaalisen musiikin todella alhaisen

hinnan vuoksi.

"Tuo digihommahan on kohtuuhintaista, ettd jos joku maksaa euron biisi siitd,
ettd saa maailman tappiin kuunnella sitd, niin se on oikeastaan aika helvetin
vihdn.” (Wirtanen 13.3.2012)
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Fyysisen aanitteen hinnan laskeminen taas voi aiheuttaa kuluttajalla kasityksen,
ettd yhtye ei endd myy eika ole trendik&sta kuunnella sita. Eli imago voi myods

karsia levyjen hinnan alentamisesta.

”Apulanta ei ole lahtenyt polkemaan hintaa ja minun mielesté ei pidakaan. Tuo
on kaksipiippuinen juttu, eli meneekd sita oikeasti silloin kun se on halvempi, eli
se on jollain keltaisella tarralla Prisman alelaarissa. Siita tulee sellainen illuusio,

etta tuo ei myy ja on joutunut tuonne alelaariin.” (Lintukangas 9.3.2012)

“Meilldhdn on kokemusta siitd hintahommasta, ettd aikanaan oli se kympin
(markan) sinkku. Se meni kuin kuumille kiville ja sitd myytiin enemman kuin
mitéan sinkkua Suomessa koskaan aiemmin. Se oli hinnalla myyty juttu. Enpa
usko nykyaan, vaikka tekisit euron sinkun, niin ei se varmaan kauheita myisi. Ihan
siksi, koska kaikki on nykyddn myds ilmaista.” (Santapukki 13.3.2012)

Keinoja hinnan laskemiseksi olisi kuitenkin olemassa. Omassa verkkokaupassa
myydyt ddnitteet voitaisiin hinnoitella alhaisemmiksi, mutta se edellyttdisi myos
sité ettd verkkokauppaan panostettaisiin enemman henkiloresursseja. Yrityksella
ei kuitenkaan ole mahdollista tehda verkkokaupasta suurempaa myyntikanavaa

resurssien puutteen vuoksi.

”On, mutta siind tullaan taas resursseihin. Varmasti menisi hyvin, mutta sitten
pitaisi olla niin hyvét tyokalut sen verkkokaupan pyorittdmiseen ja pitaisi olla
henkil6itd, jos ajateltaisiin, ettd tdma on nyt tima meidan kanava mista naita
levyja myydaan, etté se tuote on seuraavana paivana silla asiakkaalla ja néin.
Sitten tullaan tihdn, ettd pitdisi palkata lisdd ihmisid hoitamaan nditd asioita.”

(Lintukangas 9.3.2012)

Lisdksi hintaa voi laskea, jos koko tuotantoketju laskisi hintoja samanaikaisesti
yhteistuumin. Vaarana on kuitenkin, ettd joku taho ottaisi silti alennetun hinnan

luoman katteen itselleen, jolloin hinta loppukayttéjale olisi yha sama.

”Siind ei ihan hirvedsti ole liikkumavaraa, vaikka moni luulee ettd siind on.
Varmasti siind on pakko olla sitd muunteluvaraa, mutta se on lahdettava sitten
koko tuotantoketjun laajuisesti. Jos kaikki tekee sen samanaikaisesti hallitusti,

niin siind on pudottamisvaraa. Mutta se miten monesti néissa kay, on se, etta jos
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yksi taho halventaa, niin toinen taho tulouttaa sen yhden puolen halvennuksen.’
(Wirtanen 13.3.2012)

Live-esiintymisissé on tuotteena edelleen kilpailukeinojen keskidssa itse tuote ja
siitd viestiminen. Tuotteen on oltava mielenkiintoinen, jannittava seka taitavasti
toteutettu, jotta kuluttaja pysyy kiinnostuneena siitd. Tdssa tapauksessa tuotteen
laatuun vaikuttaa erityisen paljon my6s esiintyjien motivoituneisuus, joka on
my0s johdannainen esiintyjien hyvinvoinnista. Livetilanteessa kuluttaja pystyy

nakemaén motivaation puutteen valittomasti.

“Tuotteen pitdd edelleen olla homman keskidssd ja se on tirkeintd kaikesta ja
noin ja siihen pitaakin panostaa. On my0s tarkeaa, ettd artistia kiinnostaa lahte&
kiertueelle, koska olen myds sellaistakin nahnyt, ettei kiinnosta. Jos motivaatio ja
hyvinvointi on kunnossa, niin silloin on motivoituneita poppareita lauteilla ja

silloin tuotteesta tulee yleisesti ottaen hyvd.” (Wirtanen 13.3.2012)

Esiintymisille voidaan luoda lisamielenkiintoa tekememaélla niista ainutlaatuisia.
Tieto siitd, ettd esiintyminen on laadultaan harvinainen tai ainut laatuaan lisaa

kulutttajan mielenkiintoa ja halua osallistua tapahtumaan.

"Varmasti kiinnostaa lipunostajaa enemmdn, jos on eksklusiivikeikka kuin niin
sanottu normaali keikka. Aika paljonhan tuota k&aytetaan. Kokoajan on
meneillaan joku iskelmaartisti, jolla on joku vuosijuhlakiertue. Me olemme
tehneet aika vahan semmoisia ihan spesiaalihommia. Voisi tehda vaikka

sinfoniaorkesterin kanssa.” (Hirvonen 9.3.2012)

Myads live-esiintymisisté viestiminen tapahtuu p&aasiassa haastatteluiden sek&
internetin vélitykselld. Téssa tapauksessa viestintd on myads osittain
tapahtumanjérjestén vastuulla. Viestint&4 toteutetaan kuitenkin yhteistydssa,
koska on molempien tahojen etujen mukaista, etta esiintymisiin saapuu

mahdollisimman paljon asiakkaita.

“Melkein ilmainen tapa on sitten se, paljonhan nuo tekee sitd ettd on haastattelu
paikallisissa medioissa, radioissa, lehdissa, joissa pystyy sitten kertomaan
erikoisuuksista. Aika vahan kaytetddn suomessa ihan printtimainontaa kiertueen
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esille tuomisessa. Varmaan johtuu ihan siitd, ettd se on niin kallista.” (Hirvonen

9.3.2012)

“Viestintddn ei tarvitse rahaa laittaa hirvedsti, eli mainostamiseen. Ainahan siind
on ollut jonkun verran, etta sita pitaa tehda mutta sité tekee yhteistydkumppanit
eli ne ketk& sen keikan jarjestad. Me tarjoamme heille valineita kuten julisteita ja
omat foorumit, jossa me my0s viestimme siita, mutta siind se padvastuu jaa aina
sille tilaajalle.” (Wirtanen 13.3.2012)

“Semmoiset keikkapaikat, joissa on paljon bandeja esiintymassa, niin niilla on
joka numerossa oma mainos, jossa mainostetaan esiintyjia ja sita kautta tulee
mainosta. Festivaalit mainostaa jopa televisiossa asti omia juttujaan. Varsinkin
kesdaikaan on turha mainostaa omia esiintymisia, koska festivaalit tekevat sita

Jjoka tapauksessa.” (Hirvonen 9.3.2012)

"Sitd tehddidn silld lailla keskenddn, ettd se ei ole kummankaan pelkdstddn. Ja
reilua on tehda yhteistydssa, koska jos myyn artistin jollekin baarille siita hyotyy
molemmat, kun se paikka on taynna. Mutta ei isokaan markkinointikampanja

auta, jos se tuote on huono.” (Hirvonen 9.3.2012)

Saatavuuteen on vaikea vaikuttaa esiintymispaikkojen sijainnin ja laadun vuoksi.
Esiintymisié ei voida toteuttaa missa tahansa, koska tallgin tuote kérsii jalleen.
Esiintymisien saatavuus riippuu paljon yhtyeen suosiosta ja

tapahtumanjarjestajien kiinnostuksesta.

"Saatavuuskysymyskin on vihdn semmoinen ettd sinulla on paljon béindejd, jotka
haluaisi tehdd enemman mutta niitd ei haluta ja sitten on paljon béandeja, joiden
haluttaisiin tekevan paljon enemman, mutta ne eivat pysty. Ett4 miten tuokin nyt

sitten. Pitdd sitten taiteilla juuri siind rajalla.” (Hirvonen 9.3.2012)

"Saatavuus taas, siithen ei voi hirvedsti vaikuttaa, ettd keikkapaikkoja on missd
on, ettd niitd ei voi tuoda. Toki voi menna soittelemaan kaikenmaailman

urheiluhalleihin, mutta silloin tuote kdrsii taas, koska se miljé66 on niin huono.’

(Wirtanen 13.3.2012)

"Pitdd katsoa sitd paikkaa minne myydd. Mutta siind on sitten kaikkea muutakin

kuin se paikan koko. Paikassa pitaa olla paljon muutakin, etté sen keikan voi
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toteuttaa. Keikka pitaa saada toteutettua joka paikkaan sellaisena kuin se on

suunniteltu, ettd ei voida tinkid mistddn.” (Hirvonen 9.3.2012)

Esiintymisien hintaa voidaan laskea, mutta se voi vaikuttaa laatuun, jos artistin
henkilokuntaa on karsittava. Esiintymisen hinnan lasku ei mydskéan valttamatta
nay kuluttajalla, koska tapahtuman jérjestaja paattad kuluttajalta perittavan lipun
hinnan. Tapahtumajarjestéjilta pyydettava hinta maaraytyy artistin suosion
mukaisesti. Hinnan lasku voi kuitenkin edesauttaa artistin myymista useammille

keikoille.

“Keikkojen hinnassa on varmasti vihdn pudotusvaraa ja varmasti sitd taytyykin
tarkistaa, jos ihmisi& ei rupea keikoilla riittamaan. Jossain vaiheessa se tulee
tietysti vaikuttamaan lopputuotteeseen siing, etta pitaa ruveta karsimaan
henkilokuntaa.” (Wirtanen 13.3.2012)

”Hintahan mddrdytyy sitten suosion mukaan.” (Hirvonen 9.3.2012)

Tapahtumanjarjestéjille ja kavijoille on kuitenkin tarjolla paljon halpaa ja jopa
ilmaista esiintyjaa, joten hinnan lasku ei valttdmatta ole keino tuoda lisaa

kiinnostusta.

"Tuolla on ilmaista niin paljon kun ihmiset vain viittii ja jaksaa tehdd, jos vain

ihmiset viitsii tuoda itsedan esille.” (Hirvonen 9.3.2012)

Isojen ja pienten levy-yhtitiden erot

Haastateltavat kokivat isojen levy-yhtididen eduiksi yhtididen resurssien mééaran.
Suurilla resursseilla on mahdollista toteuttaa suuremman luokan toimenpiteité ja
panostaa sekéa rahaa ettd henkilGresursseja artistien tuotantoon ja markkinointiin
paremmin kuin pienissa levy-yhtitissa. Talloin artisti voi paneutua pelkéstaan

omaan ydinosaamiseensa, joka on taiteen tekeminen.

“Isoilla levy-yhti6illa, kun on se maanantaipalaveri ja siella voidaan vetaa niin
suuri linja ja siella on ihmisia tarpeeksi, niin sitten se vain toteutetaan. Mutta

sitten siita linjasta ei valttamatta poiketa. ” (Lintukangas 9.3.2012)
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“Isoilla on yleisesti taloudelliset resurssit paremmat, mikd on itsestddn selvdcdkin.
Niilla on tulovirtoja aika paljon enemman, joten ne kestavét suhdannevaihtelut
paremmin. Ison pajan tulovirrat tulevat pienista puroista ja vaikka sieltd menisi
montakin vituille, niin ne eivit vield katkaise sitd kokonaan.” (Wirtanen

13.3.2012)

"Tietenkin iso levy-yhti0, joka on hoitanut asiansa hyvin, niin niill& on resursseja
panostaa levyn tuotantoon ja sitten siihen markkinointiin, etta siella on sita
henkilokuntaa sen verran paljon, etta artisti kokee ehkéa jotenkin semmoista
yhteenkuuluvaisuuden tunnetta levy-yhtion kanssa ja siella on osa sellaista
iIsompaa perhettd. Semmoinen maaréatynlainen tuvallisuuden tunne saattaa tulla
sitd kautta ja vastuu kannetaan aina jonkun muun toimesta, etta artisti voi

keskittyd puhtaasti siihen taiteiluun.” (Santapukki 13.3.2012)

Isot levy-yhtiot ovat myds uskottavampia yrityksena kuin artistien itsensé
perustamat yritykset. Mediat arvostavat jatkuvuutta ja ison levy-yhtion tuki
artistille luo myds medioille turvallisuuden tunteen ja paremman

todennakdisyyden jatkuvuudesta.

“Isoilla on vield se, etté niilla on yrityksen& uskottavuus aika paljon paremmilla
kantimilla kuin tammoisell& pikku pajalla. Toki meilla on vahéan eri tilanne, mutta
jos olisi vasta alkaja pikku paja, niin esimerkiksi radioiden kanssa on valilla
vaikea saada biiseja soittoon, jos ei siella ole jotain pihvia siella taustalla. Tana
paivana se voi olla vaikka massiivinen Youtube menestys, mika saattaa olla
semmoinen hyva kannustin laittaa biisej& soittoon. Monesti se edelleen vaatii sen,

etta sielld pitaa olla joku yritys taustalla. ” (Wirtanen 13.3.2012)

Isoilla levy-yhti6illd ei ole niin paljon kokeilunhalua kuin pienilla. Isot yhtiét
ottavat enemman varman paalle jo artistikiinnityksien kanssa ja kopioivat
maailmalla myyvia konsepteja kotimaisille markkinoille, koska konsepti on
todettu menestyvaksi muuaalla. Alan kaivatessa muutosta olisi tarkeéa ottaa
enemman riskejd myos artistien kiinnityksessé, jotta uusia

menestysmahdollisuuksia l0ytyisi.

”Toivoisin, ettd ne ottaisi enemman riskeja ja eivat pelaisi niin varman paalle.

Nyt on hyvid esimerkkejd kun marginaalistakin voi nousta yht dkkid semmoisia
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nimig, joista on sitten niillekkin taloudellista hy6ty&, jota ne niin paljon hakee. En
kauhean innoissani ole siita, ettd mietitdan joku juttu valmiiksi, etta tama myy

maailmalla, joten tdmdn on pakko myydd tddlldkin.” (Hirvonen 9.3.2012)

”Jos vaikka Youtubessa on joku ei Kiinnitetty artisti, jota on katsottu paljon, niin
levy-yhtiot ottavat yhteytta. Se on mielestani vahan huono, ettei uskalleta lahtea
sieltd ihan alusta liikkeelle, ettei muka riit4 paukut. Onko se sitten se, etta kaiken
pitaa tulla niin akkia nykyaan ja ettei jakseta sita, etta katsotaan vaikka kolmen

levyn verran ensin.” (Hirvonen 9.3.2012)

“Haittoja siind on organisaation jdykkyys ja se, ettd sielld on ihmisten vaihtuvuus
suurta, tai saattaa olla suurta. Isoilla firmoilla on valmiit mallit ja k&ytannot,
mika toisaalta helpottaa sita tekemisté eiké tarvitse uhrata ajatusta siihen, etta
kuinka tama nyt ja kuinka tuo nyt, etta niilla on valmiit systeemit. Mutta se aina

rajoittaa se valmiiden kaavojen kéytté.” (Wirtanen 13.3.2012)

Artistin kannalta iso yhti6 voi myos olla huono asia. Yhtioll& on useita artisteja

Kiinnitettyna ja jos et ole myydyimpien kiinnitysten joukossa, et saa mahdollisesti
myoskaan parasta mahdollista palvelua. Paatantavalta on myos enemman yhtiélla
kuin artistilla, joten artisti el valttaméatta paése vaikuttamaan tuotoksensa sisaltoon

haluamallaan tavalla.

“Isojen haita on tietenkin se, ettd pddtdntdvalta on enemmdn yhtiolld kuin itse
artistilla. Koska yhtié maksaa kaiken, niin yhtit tekee myos kaikki ne paatokset.
Toki se musiikki, jota julkaistaan, on artistin k&sissa sitten. Mutta voi olla, jos
levy-yhti6 ei ole tyytyvainen yhteenkaan uuteen biisiin, niin sité levya ei tule niin
kauan kun levy-yhti6 on tyytyvainen niihin biiseihin.” (Santapukki 13.3.2012)

" Pikkuisen kuitenkin arveluttaa, ettd isoissa levy-yhtidissa palkataan joku tyyppi
myymddn keikkoja, jonka jdilkeen sille annetaan nippu levyjdi ja sanotaan “ndmd
tulevat, myy niille kiertue ”. Yksi vanhanliiton keikkamyyjd kutsuu tuota makkaran
myynniksi, joka on mielesténi ihan hyva termi. Jos silla musiikilla ei ole enda
mitaan valid, vaan sinulla on se tietty tulos, joka pitda saavuttaa, niin siind

mielessa hirvittad, ettd siind on artisti aika heikoilla.” (Hirvonen 9.3.2012)
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"Sielld on paljon béndejd ja artisteja ja, jos et ole ihan huippunimien joukossa,
niin varmaan et saa niin hyvaa palvelua sitten. Ja sitten myds, jos sinun levy
julkaistaan ja se ei myy heti kultaa, niin voi olla ettei sinulta julkaista ikina toista
levyd.” (Santapukki 13.3.2012)

Pienet levy-yhtiot voivat reagoida muutokseen nopeammin ja kokeilla erilaisia
toimintatapoja helpommin. Jos tapa ei toiminut, korjausliikkeen voi toteuttaa

nopean reaktiokyvyn ansiosta vauhdikkaammin.

"Pystyy reagoimaan nopeammin, ei tarvitse tehdd niin, ettd “’toi onkin hyva idea,
ettd otetaankin se seuraavassa maanantaipalaverissa oikein puheeksi”. Sitten kun
on se otetaan puheeksi, niin ’’joo, ensi maanantaina pddtetddnkin tamd asia”.
Kun se on pienemmassa organisaatiossa toteutettu jo kahteen kertaan koko asia,

oli se sitten mikd hyvdinsd.” (Hirvonen 9.3.2012)

“Pienissd pdcdtosten ja ratkaisuiden teko on nopeampaa, ilman ettd niitd tarvitsee
hyvaksyttaa millaan isolla kiholla. Voidaan sitten tehd& yhdella puhelinsoitolla
asia tai laittaa se eteenpain. Se on ainakin vahvuus. Pienella voi siis kaytanndssa
kokeilla helpommin. Etta jos se menee vahan metsaan, niin kurssin voi korjata

nopeasti.” (Lintukangas 9.3.2012)

Pienemmissa yrityksissa ei mydsk&aan anneta periksi niin helpolla, kun menestys
on kiinni omasta yrittelidisyydestd. Epaonnistumisista otetaan opiksi
lannistumisen sijaan ja seuraavalla kerralla tehddan asiat viela suuremmalla

tarmolla.

“Luulen ettd pienemmdit eivdit luovuta niin helposti. Jos nimenomaan alkaa
nayttaa, etta jollain menee huonosti, niin asialle tehdaan jotakin. Eika katsota
vain, ettd aha, tama oli tassa. Ja ei ehka luovuteta levynjulkaisussakaan, vaikka ei
levy oikein myynytkdan, vaan lyodaan seuraavan levyn kanssa vield isompi vaihde

silmddn, eikd laiteta kirjettd kotia, ettd “kiitos, tamd oli tdssd, meille riitti”.

(Hirvonen 9.3.2012)

”No hyodyt on tietenkin siind, ettd varmasti saat huomiota, koska jos pieni yhtio
panostaa pienista resursseistaan johonkin, niin ne varmasti haluavat sen

menestyvan ja myyvan hyvin. Sita kautta tuodaan edellytys seuraavalle julkaisulle.
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Pieni on vahan sinnikkaampi, etta jos ei se heti myy, niin sen eteen tehdaan toita,
ettd se myisi.” (Santapukki 13.3.2012)

Pieni yritys on myds monesti enemman artistilahtdinen, jolloin artistilla on

enemman vaikutusvaltaa tuotteen sisallén suhteen.

"Sitten toki pienilld pajoilla sopimuskdytinnét ovat paljon l6yhempid ja uskallan

vdittdd, ettd artistildhtoisempid.” (Wirtanen 13.3.2012)

Pienten levy-yhididen heikkouksena ndhdéaan resurssien puute, joka vaikuttaa
ldhes kaikkeen toimintaan. Artistin itsensa pyorittdmassa yhtiossé vastuu ja tyon
madra lisdéntyy, koska artistin on keskityttdva muuhunkin kuin taiteen
tekemiseen. Pienten taloudellisten resurssien vuoksi yksi suurehko

epaonnistuminen voi mahdollisesti vieda koko yrityksen konkurssin partaalle.

“Heikkouksina tietysti, ettd isojen yhtididen edut puuttuvat ja kaikki tehddcdn itse.
Sama &askeinen tavallaan painvastoin. Ei ole mahdollista esimerkiksi tehdé isoja
markkinointikampanjoita.” (Lintukangas 9.3.2012)

”Pienten haitta on tietenkin se, ettd vastuuta on enemmdn. Levy-yhti0 ei voi
kantaa ihan kaikesta huolta, etta artistin pitaa itsekin osallistua muuhunkin kuin
biisin kirjoittamiseen ja esittdmiseen. Haita on se, ett& pieni saattaa kyykata

yht 'akkia ja sitten olet ilman levy-yhtiotd. ” (Santapukki 13.3.2012)

“Jos pieni firma tekee yhden levyn mikd floppaa, niin se voi olla

kokonaisvaltainen konkurssin paikka.” (Wirtanen 13.3.2012)

Pienet artistien perustamat levy-yhtiét nahdaan haastateltavien mielesta

yleistyvana ilmiona.

"Kylld, niitdhdn on kokoajan enemmdn ja enemmdn, koska levyn tekeminen on
niin helppoa nykyddn. Se ei vaadi kuin oman yrityksen perustamisen.”

(Lintukangas 9.3.2012)

"Kylld mind olen ilolla seurannut tdmdn tyyppisid artisteja, jotka ovat tavallaan
tehnyt vahan samalta pohjalta kuin me aikoinaan. Eta kun itse touhutaan, niin

onhan se positiivinen juttu.” (Santapukki 13.3.2012)
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”Se voi yleistyd vield paljon enemmdnkin. Nimenomaan omaan tuo tommoinen
tuo sen mukanaan, jos isot haluaa varmana kaikkea ja ei uskalla kiinnittaa.
Bandin mielesta niiden bandi on maailman paras, niin ei ne vuositolkulla jaksa
sitd, ettei ketdan kiinnosta. Levynjulkaisu on kuitenkin nykyaan niin helppoa, eika

ole pakko edes julkaista levyd.” (Hirvonen 9.3.2012)

Vaikka pienet levy-yhtiot yleistyvatkin, ei kaikista kuitenkaan ole yrittajiksi.
Yrityksen pyorittdminen ei sovellu kaikille ja se voi olla lisdantyvéan tyémaaran

vuoksi hyvin kuormittavaa.

"Kylld, varmasti rupeaa ja on yleistynytkin jo. Tdnd pdivénd kun musiikin tehokas
jakelu ei valttamatta vaadi sita levy-yhtiotd, niin siksi on ihan ok lahted
itsendisesti tekemaan. Se vaatii sitten taas ihmisresursseja paljon, koska isoilla
pajoilla on valmiit kanavat aina valmiina ja nain niin se on heilla aika paljon
helpompaa saada levyt kauppoihin. Pieni yrittdja joutuu monesti tekeméan sen
artistihommansa lisaksi sen, mité levy-yhtio tekee, niin se saattaa olla myds
todella kuluttavaa. Mutta kylla tamé on ehdottomasti nouseva trendi, etté pienet

pajat tulee. Ja siita en kylld ole itse asiassa pahoillaan.” (Wirtanen 13.3.2012)

”Monesta ei ehka ole siihen, etté se pitaa sitten oikeasti hoitaa se koko paletti
alusta loppuun ja moni ei jaksa sité ja moni ei pysty siihen. Sen takia on helpompi
menna isoon levy-yhtiédn. Ne on tottuneet tekemaén levyja kauan ja niilla on
kontaktit ja toimintatavat valmiina, niin se ei ole tavallaan juttu eikd mikaan
niille. Kun taas sille artistille, joka paattaa itse aloittaa omien levyjensa julkaisun,
niin se on tosi iso asia ja siina pitaa opetella paljon juttuja etukéateen ennen kuin
alkaa edes touhuamaan. ” (Santapukki 13.3.2012)

Seka suurilla etté pienilld yhti6ill4 on kuitenkin tarkedd, ettd yrityksessa on
osaamista. Ihmiset ovat kuitenkin yritysten tarkein resurssi ja jos osaamista ei ole,

ei yrityskaan voi toimia.

“Ja se, minkd tdssd on tajunnut, on se, ettd vaikka on kuinka suuri paja, niin
ihmisethan siella ne hommat tekee. Se on niin, ettd isossa talossakin jos puuttuu
se tyyppi, mik& on se moottori sithen hommaan tai jotenkin se osaaminen on kella

se on, niin ei ne asiat sitten luista sen paremmin kuin misséan muuallakaan.
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Ihmisist& on kaikessa kyse. Sama on my0s pienissa, jossa on jopa tarkeampaakin
se, ettd sielld on osaavaa tekijdd” (Wirtanen 13.3.2012)

Tulevaisuusnédkymaét

“Ongelmia ja vaikeuksia. Eipd sielld juuri hirvedsti valoa ndy.” (Wirtanen

13.3.2012)

Suurilla levy-yhti6illa on nykyaan kéytanndssé 360-asteen -malli, jossa levy-yhtio
huolehtii artistin levyjen tuotannosta, merchandisesta, esiintymisten myynnista ja

markkinoinnista.

“Isot levy-yhtitt tekevat nyt sen 360 -ratkaisun, etté ne hallitsevat jokaisen osa-
alueen keikoista, merchandisestd, levynmyynnistd ja markkinoinnista.”

(Lintukangas 9.3.2012)

Haastateltavien mukaan tassa on kyse juuri painopisteen siirtdmisesté poispain
levyjen julkaisusta ja kohti niit4 alueita, jotka ovat yha tuottavia yrityksen
kannalta. Pienten levy-yhtididen on vaikea lahted hyddyntamaan tallaista mallia,

koska se vaatii suuren maaran resursseja, joita yhtidiltd harvemmin 16ytyy.

“Eihdn isoja levy-yhti6ita kiinnostaisi keikkamyynti, jos ei ne olisi ongelmissa
tuon rahan kanssa. Sen takiahan ne haluavat haalia tuon keikkamyynnin ja
merchandisen, ettd ne saisivat jostain niité tuloja, koska levyn myynnista niité ei
endd hirvedsti saa.” (Santapukki 13.3.2012)

“Ei varmaankaan (ole mahdollista toteuttaa 360 -mallia pienissa yhtidissa). Jo

tapahtumien jdrjestdminen vaatii paljon.” (Lintukangas 9.3.2012)

Esiintymisien myyntiin siirtyminen ndhd&én kuitenkin hyvané painopisteen
siirtdamiselle my0s pienissa yhtidissa. Tai vaihtoehtoisesti ulkoistaa esiintymisten
myynti jollekin pienemmalle ohjelmatoimistolle, joka olisi joustavampi toimija

kuin iso levy-yhtio.

“Sehdn olisi hyvd, jos pienet ldhtisivdt itse 360 -juttuun, koska keikat on ainut

tapa saada elanto tastd hommasta nykyaan. Jos julkaiset itse levyn, ja annat
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keikkamyynnin jollekin isolle levy-yhti6lle, niin ei se oikein toimi. Kyllah&an ne
pitaisi itse ne keikatkin sitten jarjestad, tai hoitaa joku ohjelmatoimisto, joka ne
jarjestaa. Joku semmoinen vdhdn joviaalimpi kuin tuollainen 360.” (Santapukki
13.3.2012)

360 -mallin heikkous on kuitenkin siing, etta sita kaytettaessa artistin kaikki
tulonlahteet ovat yhden yrityksen varassa. llman t&t4 mallia artisti voisi hajauttaa

toimenpiteet eri toimijoille, jolloin useampi taho valvoisi artistin etua.

“En usko, ettd se on paras mahdollinen malli, koska mielestdni hajautettu on silld
lailla parempi, etté siin& on eri toimijoita. Silloin siin& on niin monta tahoa, jotka
valvoo saman asian etua eri puolilta, niin se saattaa johtaa itse asiassa tosi
hyvaan lopputulokseen. Se, etté jos kaikki on samassa talossa, niin silloin jalleen

kerran artisti pelaa niin paljon yhdelld kortilla.” (Wirtanen 13.3.2012)

“Jos se talo ei ole toimiva, niin silloin menee hommat pieleen. Siksi
hajauttaminen on tass& tosi kova juttu ja ehdottomasti artistin kannattaa ainakin
vakavasti harkita sitd, etta se ottaa monesta paikkaa ne toimijat. Toki onhan siina
sitten aina vedota, etta se on sitten helppo jarjestaa naitd, kun on saman katon
alla kaikki. Mutta onhan ne hoitunut ennenkin ennen kuin tuli 360-diileja.
Minusta se on artistille haitallista, etta sill4 on tuommoinen ja nden sen puhtaasti

voimavarana, ettd on enemmdn pelaajia.” (Wirtanen 13.3.2012)

Yksi mahdollisuus isoilla levy-yhti6illa on sulautua yhteen jonkun toisen median,
kuten elokuva- tai peliteollisuuden, kanssa. Nain ollen tulee ilmeentymé&an

suurempia viihdeyhtymid, jotka voivat yhdistaa resurssinsa ja tulonlahteensa.

“Uskoisin nain, etta ne kytkeytyy jotenkin tuonne elokuva- tai pelibisneksen tai
jonkun muun viihdeteollisuuden haaran kanssa. Kyllahéan musiikkia kaytetaan
peleissd, elokuvissa ihan missa tahansa ja ilman musiikkia tosi moni asia olisi
mahdotonta toteuttaa. Mutta se, etta levy-yhtiot ovat ongelmissa sen asian kanssa,
koska ne eivét saa itselleen revittya niista sisallgista niitd voittoja, joita niiden
pitaisi saada, koska nehan ovat sen rahoittaneetkin. Tdman takia arvelisin néin,
etté viihdepuolen isompia koalitioita tullaan perustamaan tai sulauttamaan, etta

se on isojen tulevaisuus.” (Santapukki 13.3.2012)
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Internet luo pienille toimijoille 1ahes rajattomasti mahdollisuuksia levittaa
musiikkiaan edullisesti ja saada nain huomiota. Internetjulkaisuista ei tosin ole
yritykselle kovinkaan suurta tulonlahdettd, joten yksi tapa saada rahallista tukea
toimintaan on yritysyhteisty, jossa artisti mainostaa jotakin yritysté ja saa tasta

itselleen taloudellista hyotya.

" Pienilld on tietenkin mahdollisuuksia ja tdmd internet aikakausi ja
tietoyhteiskunta ja kaikki nama yhteiséfoorumit ovat mahdollisuus pienille
toimijoille. Etta sina voit julkaista oman biisin missa tahansa pain maailmaa ja se
voi olla hitti ihan miss& tahansa seuraavana paivana. Se on suuri mahdollisuus.
Toki se ansaintalogiikka on pienill& sitten mietittava, ettd misté se raha tulee. En
tieda meneeko tama sitten johonkin yritysyhteistyd -hommaan, etta Pepsi

sponsoroi sitten ja tuollaista.” (Santapukki 13.3.2012)

Kuluttajat eivat kuitenkaan vélttamétta nde liiallista kaupallistumista positiivisena

asiana, jolloin artisti saattaa menettdd kasvonsa kuluttajien silmissé.

”Katu-uskottavuuskin on janna juttu, etta periaatteessa ollaan sita vastaan etteiko
sitd musiikkia saisi imuttaa ilmaiseksi ja sitten argumentoidaan, etta artistin pitaa
keksida muita ansaintalogiikoita. Sitten kun keksitdan esimerkiksi joku
sponsorointityyppinen juttu, ettd joltain isolta firmalta rahaa, niin sekaan ei sitten
kay. Niin kylla tassa nyt tulee kysymys, ettéd mistas se raha sitten revitddn.”
(Santapukki 13.3.2012)

Kokeilunaikakauden ollessa edessd, on kehitelty innovatiivisia ajatuksia alan
tulevaisuudesta. Santapukki mainitsee téllaisena erdénlaisen musiikkipdrssin,

jossa artistin arvo maaraytyisi sen suosion ja ennakko-odotusten perusteella.

”No yksihdn oli semmoinen villi visio, ettd bdndit olisivat tavallaan niin kuin
julkisessa kaupankaynnissa on naita porssiyrityksia ja niiden arvo maaraytyy
osakkeiden osto- ja myyntitapahtumien mukaan ja se arvo on niin sanotusti ilmaa,
etté joku osake voi maksaa ihan helvetin paljon vain sen takia, ettd kaikki sita
haluavat ostaa ja sen ei tarvitse korreloida sen yrityksen taseen kanssa tavallaan
mitenk&an. Niin samaan tapaan voitaisiin jarjestaa bandeista tavallaan tuollainen

porssityyppinen. Tuo on mielestani ihan mielenkiintoinen pohdinta, joka voi olla
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’

Jjollain tapaa osa tulevaisuutta. Mutta sitd ei tiedd ennen kuin aika ndyttdida.’

(Santapukki 13.3.2012)

Livepuolella esiintymispaikat tulevat siirtymaan yha enemméan monitoimitalo -
tyyppisiin tiloihin baarien ja pubien véistyessa tieltd. Musiikki ja urheilu ovat

I0yténeet yhteisen sévelen urheiluseurojen jérjestdessa tapahtumia.

“Livepuolessa tulee muuttumaan nuo paikat ja tulee laajenemaan tuo
esiintymispaikkojen kenttd. Voi olla monitoimitaloja ja tapahtumia, joissa voi
itsessdan olla joku teema. Pikkuhiljaa alkaa tulla semmoista rock ja urheilu
yhteisjuttua. Taalla on alkanut jaakiekkotyypit tekeméan, koska niill&a on valmis
paikka, valmiiksi jarjestysmiehet eik& ne tarvitse sinne kuin esiintyjat ja tekniikan

niin ne pystyvit jdrjestdmddn tapahtuman.” (Hirvonen 9.3.2012)

CD -levyt tulevat ja@@maan musiikin julkaisuformaattina digitaalisen musiikin
myota yha pienempdaan rooliin. Siirryttdessa vain yksittéisten kappaleiden
julkaisuun albumikokonaisuudet tulevat k&rsimaan tasté ja musiikin julkaisu ei
enéa tule olemaan yritysten kannalta merkittava tulon lahde. Digitaalijulkaisut

tuovat kuitenkin mukanaan uusia mahdollisuuksia musiikin julkaisutiheyteen.

"Nyt on aloitettu fyysisten tuotosten himmailu. Tai no ei kokonaan himmailu,
mutta vahenee. Sitten on marginaalihommissa siind tulee kestaméaan tosi kauan,
varsinkin jos ne jaa pois. Se tulee muuttamaan tatd hommaa tietenkin, jos on tehty
levyjd, joissa artisti miettii albumikokonaisuutta. Se saattaa karsia, jos se
laitetaan internettiin ja sieltd sen voi ostaa ja sielté nostetaan joku kappale, jota
ennen kutsuttiin singleksi. Tulee vain enemman sita biisikohtaista, jolloin
palataan taas siihen, etté joskus 60 —luvulla julkaistiin vain nimenomaan
singlejd.” (Hirvonen 9.3.2012)

"Kylld luulen, ettd se jdd sellaiseksi marginaaliksi. Enpd usko, ettd cd:lld on
sellaista painoarvoa kuin kirjalla on lukijalleen. Digimusiikki syrjayttaa cd:n

formaattina varmasti aika pian itse asiassa.” (Santapukki 13.3.2012)

"En tiedd miten se sitten tiheyttdd julkaisua, koska nyt vield selkedsti ainankin
rockhommissa tuo meiltéa tulee levy, me tehd&an kiertue sitten jotain, jonka

jalkeen meilté tulee taas levy ja me tehdaan kiertue. Sitten on kaikkea
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erikoisuuksia: joku julkaisee vuoden ajan joka perjantain jonkun kappaleen. Nyt
me tehd&an vuosi keikkoja ja meilté tulee joka perjantaiaamu kello kuudelta
kappale.” (Hirvonen 9.3.2012)

4.5 Reliabiliteetti ja validiteetti

Tutkimus on reliaabeli, koska tutkimuksen tulokset eivat ole sattumanvaraisia ja
ne ovat esitetty johdonmukaisessa jarjestyksessa. Tutkijana minulla oli riittava
paasy tiedon lahteille. Haastateltavat vastasivat yksilollisten mielipiteidensa ja
kokemuksien perusteella ja kaikkien haastateltavien vastaukset olivat samassa
linjassa toistensa kanssa. Haastatteluiden laadukkaan siséllon vuoksi
haastatteluiden havaintomaara oli kattava. Yrityksesta on myos mahdotonta saada

suurempaa otantaa, koska yritys ei sisalla enempéé henkildstoa.

Tutkimus on validi, koska tutkimusmenetelmill& pystyttiin tutkimaan tutkittavaksi
tarkoitettua ilmioté. Tutkimusprosessi on arvioitavissa ja arvioija kykenee
seuraamaan tutkijan paattelya. Tutkimuksen tulokset ovat siirrettavissa muihin
musiikkialalla toimiviin kotimaisiin pienlevy-yhtidihin ja osittain myos isoihin

levy-yhti6ihin.
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5 YHTEENVETO

Mité haasteita musiikkialan johtamisessa tulevaisuudessa kohdataan?

Musiikkialan kenttd on suuren muutoksen partaalla. Alaa odottaa kokeilujen
aikakausi, jolloin etsitdan uusia ansaintalogiikoita ja alaa vieddan yh& enemman
kohti digitaalista aikakautta. Levy-yhtitiden on siirrettdva painopistettdan
poispéin aanitteiden julkaisemisesta ja siirryttava sellaisiin liiketoimintamalleihin,
joilla voidaan tuoda yritykselle tuottoa. Télla kokeilun ajalla yrityksien on
tarkasteltava ja uusittava strategiaansa yha lyhyemmissa sykleissd, jotta yritys
pysyy kilpailukykyisend. Jatkuvassa muutoksessa toimiminen vaatii yritykselta
riskinotto- ja stressinsietokykya. Muutosjohtamisen onkin iskostuttava

organsaatioiden jatkuvaan toimintaan.

Varsinkin pienemmilla toimijoilla itsensé johtaminen astuu suureen rooliin. Alalla
vallitseva epavarmuus kuormittaa henkildstoa henkisesti ja on tarkeéa, etta
hyvinvoinnista pidetaan huolta. Pienilla toimijoilla ei ole mahdollisuutta korvata
tyontekijoita pitkien sairaslomien ajaksi varsinkaan, jos yrityksen henkilosto

sisaltdd myos yrityksen kautta julkaistavien artistien muusikoita.
Kuinka tulevat haasteet vaikuttavat musiikin tuotantoon?

Digitalisoituminen vaikuttaa vahvasti musiikin tuotantoon. Jatkossa
albumikokonaisuudet saattavat poistua kokonaan ja siirrytédén julkaisemaan
ainoastaan yksittaisid kappaleita verkkopalveluissa. Tdma pienentéa entisestaan
musiikin myynnista saatavaa tuottoa. Haasteeksi muodostukin kysymys, kuinka
kattaa jatkossa musiikin julkaisemisen tuovat kulut. Tiukempi budjetti musiikin
tuottamiseen vaikuttaa vaistamatta myos tuotteen laatuun. Heikentynyt laatu voi
johtaa kuluttajien vahenevaan kiinnostukseen artistia kohtaan. Tuote itsesséén on
musiikkijulkaisun suurin kilpailukeino. Tulevaisuudessa on taiteiltava siedettévien

kustannusten ja tuotteen mahdollisimman korkean laadun valilla.

Musiikkia itsesséén ei voida tehda asiakaslahtdisesti mutta jakelukanavat ja
formaatit on tuotava helposti saatavaksi kaikille kuluttajille. T&ss& internet on
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suuri apukeino ja se siséltéda paljon mahdollisuuksia toimintamenetelmille, vaikka

niistd ei voidakaan saavuttaa suurta taloudellista hyotya.
Miten alaa johtaa tulevaisuudessa?

Alalla on tulevaisuudessa tarkeééa tehda nopeita paatoksia liiketoiminnan
suunnasta. Pienilla levy-yhtioilla, kuten Apulanta Oy:114, on mahdollisuus
nopeampaan paatoksen tekoon ja nopeisiin korjausliikkeisiin. T&t4 voidaan
korostaa skenaariojohtamisella. Rakentamalla kattava skenaariokartta ja jokaiseen
mahdolliseen skenaarioon oma strategia, yritys pystyy mukautumaan nopeasti
vaihtuvaan kenttddn. Skenaarioita tulee luoda tarkkailemalla aktiivisesti kentt&a ja
etsimalla hiljaisia signaaleja, jotka voivat tulevaisuudessa muuttua alalle
merkittaviksi trendeiksi. Nailla valmiuksilla yritys kykenee pysymaan muutoksen
aallon harjalla ja olemaan ensimmadisten joukossa, jotka hyddyntévat uusia

ansaintalogiikoita.

Yksi tapa rahoittaa musiikin julkaisu on peliteollisuudessakin télla hetkell&
pinnalla oleva kickstarter -menetelméa. Kickstarterilla pyydetaéan ykstiyisinmisilta
lahjoituksia tuotteen tuotannon kustannuksiksi. Vastineeksi sijoittajat saavat
tuotteen valmistuttua alennusta tai ilmaisen tuotteen itselleen riippuen
lahjoituksen maarasta. T&lloin artistin kannattajat voivat rahoittaa osan
albumijulkaisusta tai jopa sen kokonaisuudessaan ja samalla artisti pitad projektin
kontrollin ja omistuksen sataprosenttisesti itsellaan. (Kickstarter. 2012). Toinen
vaihtoehto on saada rahoittajat tuotantoon yritysyhteistyolld, jolloin yritys
sponsoroi artistia ja vastineeksi artisti mainostaa yritysta erinéisilla tavoilla, kuten

Facebookissa tai tuotesijoittelulla.
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Jatkotutkimuksen aiheeksi suosittelen case -yritykselle tehtédvéksi skenaariokartan

ja jokaiseen skenaarioon vastaavat liiketoimintastrategiat. Skenaarioiden avulla

yritys pystyy entisestdan nopeuttamaan reagointikykyaén ja siirtymaan uusiin

toimintamalleihin musiikkialalla.
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LIITTEET
Liite 1
Teemahaastattelun runko

Tutkimuksen tarkoituksena on tuoda esiin yrityksen tyontekijoiden ndkemyksia
musiikkialan nykyhetkesté ja tulevaisuudesta. N&ita nakemyksia hyodyntéen
voidaan vetda johtopéaatoksia siitd, kuinka musiikkialaa tulee tulevaisuudessa

johtaa.

Teema 1l
Itsensd johtaminen

Millaisessa asemassa oma hyvinvointi ja itsensd johtaminen on musiikkialalla?

Teema 2

Trendit alalla

Mitd trendeja on téalla hetkella meneilld&n musiikkiallalla?
Mité trendeja tulevaisuudessa on tuo?

Teema 3
Kentén tarkkailu

Miten ja kuinka usein tarkkailla alan kenttaa?

Teema 4
Muutos

Miten tulossa oleviin muutoksiin varaudutaan?
Teema 5

Tuotteen kilpailukeinot

Mihin Kkilpailukeinoon painottaa? (saatavuus, hinta, tuote, viestintd)

Teema 6
Isojen ja pienten levy-yhtididen erot

Isot levy-yhti6t versus pienet levy-yhtiot



Teema 7
Tulevaisuusnakymat

Miten ala tulee kayttdytymaan tulevaisuudessa?



